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Hadi Pratama Hermawan. Pengaruh Materialisme, Prestise Dan 
Kelompok Referensi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Boss’A 
Bistro & Café Tegal.  
Tujuan diadakannya penelitian ini adalah 1) Untuk mengetahui pengaruh 
materialisme terhadap keputusan pembelian, 2). Untuk mengetahui pengaruh prestise 
terhadap keputusan pembelian, 3). Untuk mengetahui pengaruh kelompok referensi 
terhadap keputusan, 4). Untuk mengetahui pengaruh materialisme, prestise dan 
kelompok referensi terhadap keputusan pembelian. 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah eksplanatori 
dengan pendekatan kuantitatif. Teknik pengumpulan data penelitian ini adalah 
studi kepustakaan dan kuesioner. Sedangkan teknik analisis data yang digunakan 
adalah pengujian validitas instrument, pengujian reliabilitas instrumen,  analisis 
korelasi rank spearman, uji signifikansi korelasi rank spearman, analisis korelasi 
berganda, uji signifikansi koefisien korelasi berganda dan koefisien determinasi.  
Berdasarkan hasil penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh yang kuat materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
Boss’A Bistro & Café Tegal. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh yang kuat prestise terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A 
Bistro & Café Tegal. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat 
pengaruh yang kuat kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Boss’A Bistro & Café Tegal. Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa 
terdapat pengaruh yang kuat materialisme, prestise dan kelompok referensi terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
 
 







Hadi Pratama Hermawan. The Influence of Materialism, Prestige and 
Reference Groups on Consumer Purchasing Decisions at Boss'A Bistro & Café 
Tegal. 
The purpose of this research is 1) To determine the effect of materialism on 
purchasing decisions, 2). To determine the effect of prestige on purchasing 
decisions, 3). To determine the effect of reference groups on decisions, 4). To 
determine the effect of materialism, prestige and reference groups on purchasing 
decisions. 
This type of research used in this research is explanatory with a quantitative 
approach. The research data collection techniques are literature study and 
questionnaire. While the data analysis techniques used are instrument validity 
testing, instrument reliability testing, Spearman rank correlation analysis, 
Spearman rank correlation significance test, multiple correlation analysis, 
significance test for multiple correlation coefficients and coefficient of 
determination. 
Based on the results of this study managed to prove that there is a strong 
influence of materialism on consumer purchasing decisions at Boss´A Bistro & 
Café Tegal. This research successfully proved that there is a strong influence on 
the prestige of consumer purchasing decisions at Boss´A Bistro & Café Tegal. 
This research has proven that there is a strong influence of the reference group on 
consumer purchasing decisions on Boss' A Bistro & Café Tegal. This research has 
proven that there is a strong influence on materialism, prestige and reference 
groups on consumer purchasing decisions at Boss´A Bistro & Café Tegal. 
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A. Latar Belakang Masalah 
Seiring dengan berkembangnya jaman kesibukan yang padat serta tingginya 
mobilitas sosial membuat masyarakat perkotaan membutuhkan tempat untuk 
melepaskan penat. Aktivitas yang biasa dilakukan untuk melepas penat antara 
lain seperti bersantai, makan, minum bahkan berkumpul dengan teman ataupun 
keluarga. Perubahan gaya hidup seperti ini menjadikan sebuah kebutuhan hidup 
baru. Dengan adanya kebutuhan hidup baru seperti ini menjadikan banyak 
pelaku bisnis membuka peluang usaha. Dewasa ini sesuatu yang baru dan unik 
akan menjadi incaran banyak orang. Hal ini juga dijadikan salah satu modal bagi 
pengusaha dalam menciptakan usaha baru. Usaha dengan produk yang baru 
merupakan daya pikat bagi pembeli. 
Salah usaha yang sedang berkembang dengan pesat saat ini adalah bisnis 
cafe. Keberhasilan bisnis caffe dapat di capai bila perusahaan dapat dengan cepat 
beraksi dengan kondisi pasar baru dan kebutuhan pelanggan. Selain itu 
perusahan dapat berkesinambungan mencari solusi yang kreatif serta 
peningkatan secara terus menerus dalam menghasilkan produk yang baru 
pemasaran juga menjadi peluru dalam dunia bisnis yang penuh dengan 
persaingan, sehingga para pelaku bisnis selalu meningkatkan sistem pemasaran 




Boss’A Bistro & Café Tegal sebagai salah satu caffe yang ada di kota Tegal, 
Boss’A Bistro & Café Tegal menyuguhkan produk-produk berkualitas dengan 
harga yang terjangkau. Boss’A Bistro & Café Tegal menawarkan konsep 
kenyamanan dan ekslusif bagi konsumennya. Dalam tempo waktu singkat 
Boss’A Bistro & Café Tegal mendapatkan sambutan hangat dari masyarakat kota 
Tegal, hal tersebut terlihat dari banyaknya jumlah pengunjung yang menikmati 
berbagai makanan dan minuman yang ditawarkan. 
Kebutuhan dan keinginan konsumen itu akan menciptakan keputusan 
pembelian. Keputusan pembelian konsumen diawali saat pembeli menyadari 
akan adanya masalah kebutuhan, kemudian melakukan pencarian informasi dari 
berbagai sumber yaitu sumber pribadi, sumber komersil (iklan, tenaga penjual, 
pameran), sumber umum, dan sumber pengalaman. Secara umum konsumen 
menerima informasi terbanyak dari suatu produk dari sumber komersil, yaitu 
sumber yang didominasi oleh para pemasar.  
Dalam melakukan keputusan pembelian ada banyak faktor yang 
mendasarinya, diantaranya adalah materialism, prestise dan kelompok referensi. 
Materialisme dapat diartikan sebagai sikap individu yang memberi perhatian 
pada masalah kepemilikan duniawi sebagai hal yang penting.  Prestise atau 
gengsi adalah peresepsi orang lain, pendapat yang dihargai, dihormati, dikagumi 
atau terkenal. Gengsi menyebabkan orang untuk mengasosiasikan dirinya 
dengan merek yang bergengsi untuk meningkatkan harga mereka. Gengsi adalah 
keadaan dimana seseorang merasa mempunyai kebanggaan tersendiri, pada saat 




membutuhkan penghargaan diri dan penghargaan dari lingkungannya. Semakin 
tinggi status dan kedudukan seseorang semakin tinggi pula kebutuhan prestise 
(gengsi) diri yang bersangkutan. Kelompok referensi merupakan acuan seorang 
individu atau sekelompok orang secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang. 
Lebih jauh salah satu bentuk pengaruh kelompok referensi adalah pengaruh 
normatif. Kelompok referensi akan memberikan standar dan nilai. 
Boss’A Bistro & Café Tegal berdiri sejak tahun 2017. Boss’A Bistro & Café 
Tegal  menyediakan berbagai macam jenis minuman dan makanan lengkap 
dengan fasilitas yang nyaman. Boss’A Bistro & Café Tegal mengutamakan 
kepuasan pelanggan terutama baik milenial maupun clasical sehingga 
menjadikan tempat kami sangat cocok untuk meng habiskan waktu bersama 
keluarga maupun teman. Di kota Tegal lebih dari 20 caffe kopi, baik itu yang 
kaki lima, maupun kedai kopi yang telah menggunakan alat professional, 
berlomba-lomba untuk menawarkan segala produk kopi kepada masyarakat. Hal 
tersebut menyebabklan persaingan yang semakin ketat pada bisnis café ini. 
Permasalahan yang muncul akibat persaingan ini adalah jumlah pengunjung 
yang tidak stabil dan cenderung menurun di beberapa bulan. Boss’A Bistro & 
Café Tegal yang bergerak di bidang kuliner yang bertempat di Kota Tegal 
mengalami penurunan jumlah pengunjung akibat persaingan bisnis kuliner yang 
sudah menjamur di kota Tegal. Berdasarkan informasi dari pemilik, jumlah 









Jumlah Pengunjung Boss’A Bistro & Café Tegal Tahun 2019 
 
No. Bulan Pengunjung 
1 Januari 800 
2 Februari 850 
3 Maret 693 
4 April 699 
5 Mei 947 
6 Juni 610 
7 Juli 587 
8 Agustus 790 
    Sumber: Boss’A Bistro & Café Tegal 
 
Data di atas menunjukkan bahwa jumlah pengunjung Boss’A Bistro & Café 
Tegal Tahun 2019 tidaklah stabil. Pengunjung terbanyak pada bulan Mei namun 
menurun pada bulan berikutnya yaitu bulan Juni dan Juli. Menurunnya 
pengunjung Boss’A Bistro & Café Tegal kemungkinan menunjukan kurang 
efektifnya strategi pemasaran oleh Boss’A Bistro & Café Tegal, sehingga 
mempengaruhi menurunnya keputusan konsumen. 
 
B. Perumusan Masalah 
Permasalahan dalam penelitian ini dirumuskan sebagai berikut:. 
1. Apakah terdapat pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal? 
2. Apakah terdapat pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Boss’A Bistro & Café Tegal? 
3. Apakah terdapat pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan 




4. Apakah terdapat pengaruh materialisme, prestise dan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café        
Tegal ? 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah : 
1.  Untuk mengetahui pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
2.  Untuk mengetahui pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
3.  Untuk mengetahui pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
4.  Untuk mengetahui pengaruh materialisme, prestise dan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
 
D. Manfaat Penelitian 
1. Secara teoritis 
Untuk menambah wawasan dan pengalaman dalam bidang pemasaran   
khususnya memahami perilaku konsumen berkaitan materialisme, prestise 
dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian. 
2. Secara Praktis 
Hasil penelitian diharapkan memberikan sumbangan saran, pemikiran dan 
informasi yang bermanfaat yang berkaitan dengan kreativitas produk, inovasi 






A. Landasan Teori 
Landasan teori adalah seperangkat definisi, konsep serta proposisi yang 
telah disusun rapi serta sistematis tentang variable-variabel dalam sebuah 
penelitian. Landasan teori ini akan menjadi dasar yang kuat dalam sebuah 
penelitian yang akan dilakukan. 
1. Keputusan Pembelian 
Seiring dengan sejarah manusia dalam memenuhi kebutuhannya, ada 
pihak yang meminta dan ada yang menawarkan. Pemasaran menrik perhatian 
yang sangat besar bai dari perusahaan, lembaga maupun antar bangsa. 
Bergesernya sifat dari distribusi dan penjualan menjadi pemasaran dalam 
suatu kebulatan. Berbagai organisasi dalam melaksanakan pemasaran 
memandang pemasaran sebagai suatu cara baru untuk berhubungan dengan 
masyarakat umum. Umumnya di negara-negara berkembang mempelajari dan 
berusaha memperbaiki cara bersaing yang lebih baik dalam pemasaran baik 
dilakukan dengan penelitian, promosi dalam usaha memasarkan dan 
mendistribusikan barang-barang produknya (Mursid, 2006: 3).  
Konsumen dalam membeli sutau produk mempunyai suatu perilaku 
yang harus dipahami oleh perusahaan. Dengan adanya suatu analisa perilaku 
konsumen, manajer akan mengetahui dan akan mempunyai pandangan yang 




kemudian perusahaan dapat membuat, mengembangkan dan memperbarui 
produk dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen, menentukan harga, 
mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa secara lebih baik. 
Studi perilaku konsumen terpusat pada cara individu mengambil 
keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka yang tersedia (waktu, 
uang, usaha) guna membeli barang-barang yang berhubungan dengan 
konsumsi. Hal ini mencakup apa yang ereka beli, mengapa mereka membeli, 
kapan mereka membeli, dimana mereka membeli, seberapa sering mereka 
membeli, dan seberapa sering mereka menggunakannya (Schiffman dan 
Kanuk, 2008:6).  
 Sumarwan  (2011: 5) menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah 
semua kegiatan, tindakan serta proses psikologis yang mendorong tindakan 
tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, 
menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal di atas  atau 
kegiatan mengevaluasi. 
Engel (2005: 3) mendefinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan 
yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan 
menghabiskan produk dan jasa termasuk proses keputusan yang mendahului / 
menyusuli tindakan ini.  
Jadi dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah kegiatan-
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 
mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya 




kegiatan tersebut. Ada dua elemen penting dalam perilaku konsumen 
yaitu: proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semua ini 
melibatkan individu dalam menilai, mendapatkan, dan mempergunakan 
barang-barang dan jasa-jasa ekonomis. 
Menurut Swasta dan Irawan (2008: 105) tujuan kegiatan pemasaran 
adalah mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang dan jasa 
perusahaan (disamping barang lain) pada saat mereka membutuhkan. Hal ini 
sangat penting bagi menejer pemasaran untuk memahami “mengapa” dan 
“bagaimana” tingkah laku konsumen tersebut demikian; sehingga perusahaan 
dapat mengembangkan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan produknya secara lebih baik. Dengan mempelajari perilaku 
pembeli, menejer akan mengetahui kesempatan baru yang berasal dari belum 
terpenuhinya kebutuhan, dan kemudian mengidentifikasikan-nya untuk 
mengadakan segmentasi pasar.  
Menurut Setiadi (2013:3) perilaku konsumen melibatkan pertukaran. Itu 
merupakan hal terakhir yang ditekankan dalam definisi perilaku konsumen 
yaitu pertukaran di antara individu. Beberapa asumsi yang mendasari 
terjadinya pertukaran yaitu  (Setiadi, 2013:4):  
a. Setiap orang adalah berperilaku rasional 
b. Mereka berusaha untuk memaksimumkan kepuasan mereka dalam 
pertukaran. 
c. Mereka mempunyai informasi yang lengkap atas berbagai alternatif yang 




d. Pertukaran itu secara relatif bebas dari pengaruh luar. 
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. 
Peran faktor-faktor tersebut berbeda untuk produk yang berbeda. Dengan kata 
lain, ada faktor yang dominan pada pembelian suatu produk sementara faktor 
lain kurang berpengaruh. Beberapa faktor tersebut menyatu dalam pemikiran 
konsumen, diolahnya sedemikian rupa sampai akhirnya ia membuat 
keputusan pembelian serta respon yang ia berikan terhadap faktor-faktor 
pendorong tersebut berupa tindakan membeli atau tidak membeli produk 
yang ditawarkan. 
Studi tentang perilaku konsumen akan menjadi dasar yang amat penting 
dalam manajemen pemasaran. Hasil kajiannya akan membantu para pemasar 
untuk (Setiadi, 2013: 6): 
a. Merancang bauran pemasaran 
b. Menetapkan segmentasi 
c. Merumuskan posisioning dan pembedaan prodak 
d. Mempormulasikan analisis lingkungan bisnis 
e. Mengembangkan riset pemasarannya 
Sedangkan menurut Ristiyanti dan Ilahouw (2014: 9) analisis konsumen 
adalah landasan manajemen pemasaran dan akan membantu manajer dalam 
melakukan hal berikut: 
a. Merancang bauran pemasaran 
b.  Melakukan segmentasi pasar 




d. Melakukan analisis lingkunangan perusahaan 
e. Mengembangjan trend penelitian pasar 
f. Mengembangkan produk baru maupun inovasi produk lama 
Dari uraian latar belakang dapat disimpulkan bahwa perilaku 
konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, 
mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa termasuk proses 
keputusan yang mendahului / menyusuli tindakan ini 
Jika konsumen telah memutuskan alternatif yang akan dipilih dan 
mungkin penggantinya jika diperlukan, maka ia akan melakukan pembelian. 
Pembelian adalah keputusan konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah 
membeli atau tidak, kapan membeli, di mana membeli, dan bagaimana cara 
pembayarannya  (Sumarwan, 2011: 377). Sedangkan keputusan  konsumen 
merupakan suatu keputusan sebagai pemilikan suatu tindakan dari dua atau 
lebih pilihan  alternatif.   
 Dengan  demikian  dapat  disimpulkan bahwa keputusan pembelian 
adalah suatu keputusan konsumen sebagai pemilikan tindakan dari dua atau 
lebih pilihan alternatif mengenai proses, cara, perbuatan membeli, dengan 
mempertimbangkan  faktor lain tentang apa yang dibeli, waktu membeli, 
dimana membelinya serta cara pembayarannya.  
Faktor-faktor yang mempengaruhi  keputusan  pembelian  konsumenn  
berbeda  beda  untuk  masing- masing pembeli, di samping produk yang 
dibeli dan pembeliannya berbeda. Untuk memahami pembuatan keputusan 




konsumen  dengan  produk  atau  jasa.  Menurut Prasetijo dan Ihalauw  




























Lingkungan Sosial Budaya: 
Keluarga, Sumber Informal, 
Sumber Non Komerssial, 





















2. Pembelian Ulang 
 
Evaluasi Pasca Beli 
Pengambilan Keputusan Konsumen 








a. Input.  
Komponen input merupakan pengaruh-pengaruh eksternal sebagai 
sumber informasi tentang produk tertentu dan mempengaruhi nilai yang 
berhubungan dengan produk, sikap dan perilaku konsumen.  Input yang 
utama adalah bauran pemasaran dan pengaruh sosial-budaya (Prasetijo 
dan Ihalauw, 2009: 230). 
b. Proses. 
 Komponen proses memperhatikan bagaimana konsumen membuat 
keputusan-keputusan. Untuk dapat mengerti proses, harus dipahami 
beberapa konsep psikologi terkait. Proses pengambilan keputusan 
konsumen terdiri dari tiga tahapan yaitu (Prasetijo dan Ihalauw, 2009: 
233) : 
1) Sadar akan kebutuhan 
Konsumen menyadari akan kebutuhannya ketika menghadapi suatu 
masalah 
2) Pencarian Pra beli 
Pencarian pra beli dimulai ketika konsumen mempersepsi suatu 
kebutuhan yang mungkin bisa terpuaskan dengan membeli atau 
mengkonsumsi suatu produk. Konsumen berada pada tingkatan ini 
jika ia merasa memerlukan informasi yang akan digunakan dalam 
menentukan pilihan produk. 
3) Evaluasi terhadap alternatif 





Komponen output menunjuk kepada dua macam kegiatan pasca 
kebutuhan yang saling berhubungan erat, yaitu (Prasetijo dan Ihalauw, 
2009: 234) : 
1) Perilaku beli 
Konsumen membuat tipe pembelian yaitu pembelian coba dan 
pembelian ulang. 
2) Evaluasi Pasca beli 
Analisis pasca beli yang dilakukan oleh konsumen mungkin 
tergantung pada keputusan tentang produk dan pengalaman yang 
diperoleh dalam menggunakan produk yang bersangkutan. Bila 
produk itu sesuai dengan harapannya, ada kemungkinan mereka akan 
membeli lagi.  Jika kinerja produk itu mengecewakan atau tidak bisa 
memenuhi harapan, konsumen akan mencari alternatif lain yang lebih 
sesuai. Tujuan dari kedua kegiatan tersebut di atas adalah untuk 
meningkatkan kepuasan konsumen melalui pembelian yang 
dilakukannya. 
Pembuatan keputusan yang dilakukan konsumen berbeda-beda  sesuai 
dengan jenis keputusan membeli. Terdapat empat jenis perilaku membeli 
konsumen berdasarkan derajat keterlibatan pembeli dalam membeli dan 
derajat perbedaan diantara beberapa merk. Dalam keputusan pembelian, 
umumnya ada lima macam peranan yang dapat dilakukan seseorang. Kelima 




a. Pemrakarsa (Initiator) 
Orang yang pertama kali menyadari adanya keinginan atau kebutuhan 
yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide untuk membeli suatu barang 
atau jasa tertentu 
b. Pemberi pengaruh (Influencer) 
Orang yang memberi pandangan, nasihat, atau pendapat sehingga dapat 
membantu keputusan pembelian 
c. Pengambil keputusan (Decider) 
Orang yang menentukan keputusan pembelian, apakah jadi membeli, 
apa yang dibeli, bagaimana cara membeli, atau dimana membelinya. 
d. Pembeli (Buyer) 
Orang yang melakukan pembelian secara actual 
e. Pemakai (User) 
Orang  yang mengkonsumsi atau menggunakan  barang atau jasa yang 
telah dibeli 
Menurut Kotler dan Armstrong, (2007: 224-228) proses pengambilan 
keputusan melalui lima tahap yaitu  : 
a. Pengenalan kebutuhan.  
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah 
atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan aktualnya   
dengan keadaan   yang   diinginkannya.   Kebutuhan tersebut dapat 
dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Pemasar perlu 




mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, pemasar dapat 
mengidentifikasikan rangsangan yang sering membangkitkan  minat  
terhadap suatu jenis produk. Pemasar kemudian dapat mengembangkan 
strategi pemasaran yang memacu minat konsumen.  
b. Pencarian informasi. 
Seseorang yang tergerak oleh stimulus akan berusaha mencari lebih 
banyak informasi yang terlibat dalam pencarian akan kebutuhan. 
Pencarian informasi merupakan aktivitas yang termotivasi dari 
pengetahuan yang tersimpan dalam ingatan dan perolehan informasi dari 
lingkungan.  Sumber informasi konsumen terdiri atas empat kelompok, 
yaitu : 
a. Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, kenalan. 
b. Sumber komersial meliputi iklan, tenaga penjual, pedagang perantara, 
pengemasan. 
c. Sumber  umum  meliputi  media  massa,  organisasi  ranting 
konsumen. 
d. Sumber pengalaman meliputi penanganan, pemeriksaan, serta 
penggunaan produk. 
Jumlah relatif dan pengaruh sumber-sumber informasi ini berbeda- 
beda tergantung pada jenis produk dan karakteristik pembeli. Secara 
umum, konsumen   mendapatkan  sebagian  besar  informasi  tentang 
suatu produk dari sumber komersial, yaitu sumber yang didominasi 




pribadi. Tiap informasi menjalankan fungsi yang berbeda dalam 
mempengaruhi keputusan pembelian. Informasi komersial biasanya 
menjalankan fungsi pemberi informasi dan sumber pribadi menjalankan 
fungsi legitimasi dan/ atau evaluasi. 
c. Pengenalan  Alternatif  
Meliputi dua tahap yaitu menetapkan tujuan pembelian dan menilai 
serta mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan 
tujuan pembelian. Evaluasi alternatif merupakan proses dimana suatu 
alternatif pilihan disesuaikan dan dipilih untuk   memenuhi   kebutuhan 
konsumen. Konsep dasar dalam proses evaluasi konsumen terdiri atas 
empat macam : 
1) Konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. 
2) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. 
3) Konsumen memandang   setiap   produk   sebagai   kumpulan atribut 
dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat 
yang dicari dalam memuaskan kebutuhan. 
4) Konsumen mempunyai sifat yang berbeda dalam memandang 
atribut-atribut yang dianggap relevan dan penting. Konsumen akan 
memberikan perhatian besar pada atribut yang memberikan manfaat 
yang dicarinya. 
d. Keputusan Pembelian 
Tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana 




tidak produk yang ditawarkan. Keputusan untuk membeli yang diambil 
oleh pembeli sebenarnya merupakan kesimpulan dari sejumlah keputusan, 
misalnya  :  keputusan tentang jenis produk, bentuk produk, jumlah 
produk dan sebagainya (Kotler dan Armstrong, 2007: 224). 
e. Perilaku setelah pembelian. 
Setelah melakukan pembelian produk, konsumen akan mengalami 
suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen akan melakukan 
tindakan setelah kegiatan membeli dalam hal penggunaan produk tersebut 
sehingga harus diperhatikan oleh pemasar bahwa tugas pemasaran tidak 
berakhir ketika produk sudah dibeli tetapi terus sampai pada periode 
setelah pembelian. 
Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan berlanjut 
hingga periode pasca pembelian. Setelah pembelian produk terjadi, 
konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. 
Kepuasan atau ketidakpuasan pembeli terhadap produk akan 
mempengaruhi tingkah laku berikutnya. Konsumen yang merasa puas 
akan memperlihatkan peluang membeli yang lebih tinggi dalam 
kesempatan berikutnya. Konsumen yang merasa puas akan cenderung 
mengatakan  sesuatu yang   serba baik tentang produk bersangkutan  
kepada orang lain. Apabila konsumen dalam melakukan pembelian tidak 
merasa puas dengan produk yang telah dibelinya, ada dua kemungkinan 
yang akan dilakukan oleh konsumen. Pertama, dengan meninggalkan atau 




mencari informasi tambahan mengenai produk yang telah dibelinya untuk 
menguatkan pendiriannya mengapa ia memilih produk itu sehingga 
ketidakpuasan tersebut dapat dikurangi. 
 
2. Materialisme 
Materialisme adalah suatu paham dalam filsafat yang memiliki 
pandangan hidup mencari dasar segala sesuatu dengan mementingkan 
kebendaan semata, seperti harta dan uang sebagai tujuan utama dalam 
hidupnya dengan mengesampingkan nilai-nilai rohani yang tidak 
mengakui entitas-entitas non material, seperti roh, setan, dan malaikat 
(Bahrudin, 2013:57). Materialisme diperkenalkan oleh seorang filsuf yang 
bernama Hobbes pada abad ke-17 yang memandang konsep 
manusia dari sudut pandang empirisme-Materialisme. Pandangan ini 
menyatakan bahwa persepsi dan operasi mental bekerja dengan fantasi 
indra dan bergantung kepada materi. Pada abad ke-18, materialisme telah 
menyadari bahwa materi adalah sesuatu yang terikat oleh ruang dan waktu 
sehingga materi tunduk kepada hukum-hukum alam, dan materi dapat 
dipahami dengan cara mekanis yang berarti bahwa manusia dapat 
dijelaskan dalam prinsip-prinsip mekanistik (Achmadi, 2010:174). 
Terdapat juga tokoh lainnya yang mengungkapkan mengenai 
materialisme dalam rahan filsafat, yaitu Marx yang memandang materi 
tidak hanya sebuah kebendaan di luar manusia melainkan kesadaran 
manusia beserta pergerakan masyarakat yang dapat dikategorikan ke 




harus dicari manusia, materi mampu menghidupkan, mengembangkan, 
dan membahagiakan manusia sehingga untuk mendapatkan materi 
manusia harus bekerja, berkarier, dan menciptakan suatu sistem produksi 
ekonomi untuk mewujudkan ekonomi yang lebih baik. 
Belk yang memandang materialisme dalam ranah psikologi 
menyatakan bahwa analisis historis terkini telah banyak menyimpulkan 
bahwa pola pencarian kebahagiaan melalui konsumsi harta benda disebut 
dengan materialisme yang pertama kali muncul di Barat pada 
abad ke-15, Eropa abad ke-16, Inggris abad ke-18, Perancis abad ke 19, 
dan Amerika abad ke-20. Pada setiap era dan sejarah dunia para filsuf dan 
pemimpin agama, ekonom dan politisi, dramawan dan novelis telah 
mengidentifikasi materialisme, keserakahan, ketamakan, dan kepentingan 
finansial sebagai karakteristik dasar manusia. Pada pertengahan tahun 
1980-an dan awal 1990-an, para peneliti dan psikolog konsumen mulai 
melakukan proyek kuantitatif dan empiris mengenai materialisme dengan 
mengembangkan alat untuk mengukur konstruk dan teori tentang 
materialisme (Kasser, 2016:47).  
Penelitian awal mengenai materialisme mengungkapkan bahwa 
materialisme merupakan orientasi individu yang memandang harta benda 
dan uang sebagai jalan menuju kebahagiaan pribadi dan kemajuan sosial. 
Selain itu, materialisme juga dipandang sebagai suatu hal yang lebih 
berfokus pada kebutuhan individu untuk memperoleh kenyamanan secara 




ekspresi diri, kepuasan estetika, kualitas hidup, dan kepemilikan harta 
benda. Kepemilikan harta benda dapat dipergunakan oleh individu 
sebagai tanda keberhasilan, sumber kepuasan dalam hidup, dan 
merupakan pusat gaya hidup seseorang, serta penting bagi kebahagiaan 
seseorang.  
Belk mendefinisikan materialisme sebagai kepentingan seseorang 
yang melekat pada kepemilikan duniawi. Menurut Belk materialisme 
berasal dari sifat dasar egois dan memandang materialisme 
sebagai fungsi dari ciri kepribadian seseorang. Belk juga 
mengungkapkan bahwa terdapat tiga sifat dominan dalam materialisme 
yang terdiri dari sifat posesif, kurangnya kemurahan hati, dan rasa iri hati. 
Sifat posesif didefinisikan sebagai kekhawatiran tentang kehilangan harta 
benda dan keinginan untuk mengontrol kepemilikan yang lebih besar 
(Wang dan Wallendorf, 2006:78). Kurangnya kemurahan hati 
didefinisikan sebagai keengganan untuk memberi atau berbagi milik 
pribadi dengan orang lain, sehingga menyebabkan keengganan untuk 
meminjamkan atau menyumbangkan barang kepada orang lain dan 
mendorong sifat negatif terhadap perilaku untuk beramal. Sementara itu, 
rasa iri hati dipandang sebagai keinginan kuat individu untuk memiliki 
barang milik orang lain. Orang yang iri cenderung membenci orang lain 
yang memiliki apa yang dia inginkan. 
Materialisme dipandang sebagai sistem nilai pribadi yang dimiliki 




pentingnya kepemilikan harta benda dalam kehidupan seseorang. 
Pernyataan ini serupa dengan pandangan Mick yang menggambarkan 
materialisme sebagai nilai yang mewakili pentingnya 
kepemilikan dalam kehidupan individu berdasarkan jenis dan jumlah 
barang yang dibeli. Nilai merupakan suatu keyakinan mengenai apa yang 
penting dan fundamental bagi individu yang terbentuk dari hasil interaksi 
sosial antar masyarakat dan melalui proses belajar. Nilai dibagi menjadi 
dua jenis, yaitu nilai pribadi dan sosial. Nilai pribadi menggambarkan apa 
yang orang inginkan untuk dirinya sendiri sebagai individu, sedangkan 
nilai sosial menggambarkan bagaimana orang berpikir mengenai 
masyarakat secara keseluruhan. 
Nilai dapat dipandang sebagai refleksi dari keyakinan yang 
mengarahkan tindakan, pertimbangan, dan pengambilan keputusan  
berbagai akhir dari proses yang terjadi dalam individu. 
Berdasarkan penjelasan tersebut, dapat disimpulkan bahwa materialisme 
adalah suatu nilai yang dimiliki oleh individu yang mengarah pada 
keyakinan terpusat untuk melekatkan diri pada kepemilikan dan 
perolehan harta benda sebagai tujuan untuk mencapai kebahagiaan, tanda 
keberhasilan dan sumber kepuasan dalam hidup. 
Richins dan Dawson (2012:187) mengemukakan bahwa terdapat tiga 






a.  Acquisition Centrality 
Suatu nilai dari individu yang mencakup serangkaian keyakinan 
bahwa kepemilikan barang dan uang adalah tujuan hidup yang paling 
penting bagi individu, sehingga individu yang materialis akan 
menempatkan kepemilikan dan perolehan harta benda sebagai pusat 
kehidupan serta individu tersebut akan mencurahkan semua waktu dan 
energinya untuk memperoleh harta benda yang mereka inginkan. 
b.  Acquisition as the Pursuit of Happines 
Suatu nilai dari individu yang mencakup serangkaian keyakinan 
bahwa barang dan uang merupakan jalan utama untuk mendapatkan 
kebahagiaan pribadi, kehidupan yang lebih baik, dan dapat 
menunjukkan identitas diri yang lebih positif. Individu yang materialis 
akan memandang kepemilikan dan perolehan harta benda sebagai hal 
yang sangat penting bagi kepuasan dan kesejahteraan dalam kehidupan 
mereka dibandingkan memperoleh prestasi dan pengalaman. 
c. Possession-Defined Success  
Suatu nilai dari individu yang mencakup serangkaian keyakinan 
bahwa kepemilikan barang dan uang merupakan alat ukur untuk 
mengevaluasi prestasi diri sendiri maupun prestasi yang dimiliki oleh 
orang lain. Individu materialis akan cenderung menilai kesuksesan 
mereka dan orang lain dari jumlah dan kualitas harta benda yang telah 




mereka melalui kepemilikan barang yang dapat memproyeksikan 
gambaran diri sesuai dengan keinginan mereka. 
Dampak negatif materialisme konsisten dan menunjukkan bahwa 
semakin 
tinggi prioritas orang memberikan nilai dan sasaran yang terkait dengan 
kepemilikan dan perolehan harta benda dibandingkan dengan tujuan hidup 
lainnya, maka semakin rendah kepuasan mereka terhadap kehidupan. 
Individu yang materialis juga akan merealisasikan diri mereka lebih 
buruk, seperti individu yang merasa kurang bahagia, lebih rentan terhadap 
depresi, mengalami lebih banyak kecemasan, gangguan perilaku, dan 
bentuk-bentuk psikopatologi lainnya (Dittmar et al., 2014:12).  
Individu yang mengejar kekayaan dan harta benda akan 
selalu merasa kurang puas, lebih sedikit mengalami emosi positif, 
memiliki sikap prososial yang rendah, menunjukkan sikap yang kurang 
empati terhadap orang lain dan lingkungan, serta memiliki skor yang 
tinggi pada narsisme. Beberapa penelitian sebelumnya menyatakan bahwa 
individu yang materialis dapat mengalami konflik dengan pasangan dan 
memiliki sikap yang positif terhadap perilaku peminjaman karena 
individu tersebut mengalami kesulitan untuk menabung, memiliki sikap 








Prestise merupakan peranan sosial terhadap kedudukan tertentu, 
tingkatan tertentu pada posisi yang dihormati. Dalam Kamus Besar 
Bahasa Indonesia (2008:1101) prestise adalah wibawa (perbawa) yang 
berkenaan dengan prestasi atau kemampuan seseorang. Jadi prestise selalu 
terkait dengan kemampuan seseorang dalam mencapai prestasi sehingga 
mencapai posisi terhormat. Sedangkan Chaplin (2011:383) 
mengungkapkan bahwa prestise merupakan satu kondisi sangat dihargai 
atau dijunjung tinggi oleh kolega atau rekan sejawat atau oleh masyarakat 
pada umumnya. Dapat diartikan pula sebagai kegengsian, perbawa atau 
martabat. 
Menurut Djaali (2007:122) minat termasuk minat untuk membeli 
tidak timbul dengan sedirinya melainkan ada unsur kebutuhan. Menurut 
Maslow dalam Djaali (2007:101) mengungkapkan bahwa kebutuhan dasar 
manusia terbagi atas lima tingkatan. Kebutuhan pada tingkat paling 
rendah adalah kebutuhan fisiologis merupakan kebutuhan yang harus 
dipenuhi dengan segera seperti maka, minum, berpakaian dan tempat 
tinggal. Kedua, kebutuhan keamanan merupakan kebutuhan untuk 
memperoleh keselamatan, keamanan, jaminan, dan perlindungan. 
Ketiga, kebutuhan sosial merupakan kebutuhan untuk disukai dan 
menyukai bergaul, berkelompok dan bermasyarakat. Keempat, kebutuhan 
penghargaan yakni kebutuhan untuk dihargai atau dihormati, diberikan 




kebutuhan untuk memperoleh kebanggaan, kekaguman, sebagai pribadi 
yang mampu dan berhasil mewujudkan bakatnya dengan prestasi. 
Kebutuhan aktualisasi diri itu termanifestasi di dalam keinginan untuk 
memenuhi sendiri untuk menjadi diri sendiri sesuai dengan potensi yang 
dimiliki. 
Berdasarkan penjelasan di atas, kebutuhan penghargaan sangat 
berkaitan erat dengan prestise seseorang. Maslow juga mengidentifikasi 
dua tingkatan kebutuhan akan penghargaan, yaitu reputasi dan harga diri. 
Reputasi merupakan persepsi akan gengsi, pengakuan, atau ketenaran 
yang dimiliki seseorang, dilihat dari sudut pandang orang lain. Dan harga 
diri adalah perasaan pribadi seseorang bahwa dirinya dinilai bermanfaat 
dan percaya diri.  
Henslin (2007:211) menyatakan bahwa seseorang biasanya 
memberikan lebih banyak prestise terhadap pekerjaan tertentu daripada 
pekerjaan lain. Hal ini di dapat pula mempertimbangkan bahwa pekerjan-
pekerjaan yang berada di puncak memiliki empat persamaan ciri yaitu, 
memberikan penghasilan lebih banyak, menuntut pendidikan yang lebih 
tinggi, melibatkan pemikiran lebih, dan menawarkan otonomi lebih besar 
(kebebasan dan kemandirian). Jika sebaliknya maka tampak orang 
memberikan prestise lebih rendah pada pekerjaan yang bergaji rendah, 
menuntut sedikit persiapan atau pekerjaan, melibatkan lebih banyak kerja 




menginginkan agar orang lain mengakui prestise mereka terhadap 
profesinya. 
Komponen harga diri merupakan evaluasi dan pandangan individu 
terhadap dirinya sendiri. Menurut Felker 2013, terdapat tiga komponen 
harga diri pada individu, yaitu: 
a. Perasaan diterima (felling of belonging) 
Perasaan individu bahwa dirinya merupakan bagian dari suatu 
kelompok dan dirinya diterima seperti dihargai oleh anggota 
kelompoknya. Kelompok ini dapat berupa keluarga kelompok teman 
sebaya, atau kelompok apapun. 
b. Perasaan Mampu (felling of competence) 
Perasaan dan keyakinan individu akan kemampuan yang ada pada 
dirinya sendiri dalam mencapai suatu hasil yang diharapkan, misalnya 
perasaan seseorang pada saat mengalami keberhasilan atau kegagalan 
c. Perasaan Berharga (felling of worth). 
Perasaan dimana individu merasa dirinya berharga atau tidak, dimana 
perasaan ini banyak dipengaruhi oleh pengalaman yang lalu. Perasaan 
yang dimiliki individu yang sering kali ditampilkan dan berasal dari 
pernyataanpernyataan yang sifatnya pribadi seperti pintar, sopan, baik 







4. Kelompok Referensi 
Kelompok didefinisikan sebagai kumpulan dari dua orang atau 
lebih yang saling berinteraksi untuk mencapai tujuan bersama. Tujuan 
bersama ini dapat dikonotasikan bahwa masing-masing individu punya 
tujuan yang sama yang disepakati untuk dicapai secara bersama-sama atau 
karena diantara mereka dapat kesamaan tujuan. Kelompok referensi 
adalah kelompok yang berfungsi sebagai acuan bagi seseorang dalam 
keputusan pembelian dan konsumsi.  
Menurut Sciffman dan Kanuk (2012:87), ada lima kelompok 
referensi atau acuan yang berkaitan erat dengan konsumen, yaitu: 
kelompok persahabatan, kelompok belanja, kelompok kerja, masyarakat 
maya dan kelompok aksi konsumen. 
a. Kelompok persahabatan. Kelompok informal yang tidak terstruktur 
dan kurang mempunyai tingkat kewenangan yang khusus. Dari segi 
pengaruh, teman-teman yang paling mungkin mempengaruhi 
keputusan pembelian individu sesudah keluarga. Sahabat bagi seorang 
konsumen akan memenuhi beberapa kebutuhan konsumen akan 
kebersamaan, kebutuhan rasa aman, kebutuhan untuk mendiskusikan 
masalah, ketika konsumen merasa enggan untuk membicarakannya 
dengan orang tua ataupun saudara. Sahabat memiliki pengaruh yang 
sangat kuat terhadap perilaku seseorang. Pendapat atau keinginan 
teman seringkali dapat mempengaruhi keputusan seseorang dalam 




persahabatan terjalin, atau semakin yakin atau percaya seseorang 
kepada sahabatnya maka semakin besar pengaruhnya terhadap 
pengambilan keputusan seseorang atau konsumen 
b. Kelompok belanja. Dua atau lebih konsumen yang berbelanja bersama 
dan pada waktu yang sama. Kelompok belanja dapat merupakan 
kelompok persahabatan atau keluarga, namun bisa juga orang lain 
yang bertemu pada saat berada di toko untuk membeli produk bersama. 
c. Kelompok kerja. Konsumen yang telah bekerja akan berinteraksi 
dengan teman-teman sekerjanya baik dalam tim kecil ataupun besar. 
Interaksi yang sering memungkinkan teman-teman sebagai kelompok 
kerja dapat mempengaruhi perilaku konsumsi dan pengambilan 
keputusan konsumen dalam membeli suatu produk. 
d. Kelompok maya. Masyarakat maya memiliki jangkauan yang sangat 
luas dan memiliki sifat yang tidak terbatas. Konsumen yang menjadi 
anggota kelompok maya akan sering mengakses informasi yang 
dibutuhkan untuk mengambil keputusan dalam pemilihan atau 
pembelian suatu produk. Dari itulah masyarakat maya memberikan 
pengaruh besar pada pengambilan keputusan seoarang konsumen. 
e. Kelompok aksi-konsumen. Kelompok yang muncul sebagai reaksi 
terhadap gerakan konsumen. kelompok ini dibagi menjadi dua yaitu 
kelompok yang dibentuk untuk mengoreksi penyalahgunaan tertentu 




bidang permasalahan yang lebih luas dan mendalam dan beroperasi 
dalam jangka waktu yang lama. 
Kelompok referensi bisa merupakan sesuatu yang nyata (orang 
sesungguhnya) atau yang bersifat tidak nyata dan bersifat simbolik 
(misalnya para eksekutif yang sukses atau para selebritis yang 
sukses:tokoh politik, aktor dan olahragawan). Ada beberapa jenis-jenis 
kelompok referensi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian yaitu 
(Sumarwan, 2014:306): 
a. Kelompok formal dan informal: kelompok formal adalah kelompok 
yang memiliki struktur organisani secara tertulis dan keanggotaan 
yang terdaftar secara resmi. Sedangkan kelompok informal adalah 
kelompok yang tidak memiliki stuktur organisasi secara tertulis dan 
resmi serta sifat keanggotaannya tidak tercatat. Anggota informal 
biasanya berjumlah sedikit dan berinteraksi secara dekat dan tatap 
muka secara intensif dan rutin. 
b. Kelompok primer dan sekunder: kelompok primer adalah kelompok 
dengan keanggotaan secara langsung tatap muka, memiliki ikatan 
emosional antar anggota. Anggota kelompok memiliki kesamaan 
dalam nilai dan sikap serta perilaku. Kelompok sekunder memiliki 
ikatan yang lebih longgar dari kelompok primer, antar anggota 
kelompok mungkin juga terjadi kontak tatap muka langsung, antar 




c. Kelompok aspirasi dan disosiasi: kelompok aspirasi adalah kelompok 
yang memperlihatkan keinginan untuk mengikuti norma, nilai, 
maupun perilaku dari orang lain yang dijadikan kelompok 
referensinya. Sedangkan kelompok diasosiasi adalah seseorang yang 
berusaha untuk menghindari asosiasi dengan kelompok referensi. 
 
B. Penelitian Terdahulu 
Peneliti melihat karya-karya terdahulu sebagai perbandingan, dimaksudkan 
agar lebih memperjelas bahwa permasalahan dalam penelitian ini berbeda 
dengan penelitian terdahulu. Sejauh ini yang penelitian yang terkait antara lain: 
1. Penelitian Alfina Fajar Wibowo yang dilakukan pada tahun 2017. Judul 
penelitiannya adalah “Pengaruh Gaya Hidup, Prestise Dan Kelompok 
Referensi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Taiwan 
Tea House Semarang). Analisis yang digunakan adalah analisis regresi 
berganda. Variabel gaya hidup dan kelompok referensi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan variabel prestise 
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Persamaan dengan penelitian saya adalah pada variabel prestise, kelompok 
referensi, dan keputusan pembelian, sedangkan perbedaannya adalah pada 
penelitian Saya menambahkan variabel materialism. 
2. Penelitian I Putu Risky Adityawan yang dilakukan pada tahun 2018. Judul 
penelitiannya adalah “Peran Materialisme Memoderasi Persepsi Nilai Dan 
Consumer Innovativeness Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada 




regresi berganda. Hasil penelitian membuktikan 1) persepsi nilai 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, 2) 
consumer innovativeness berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, 3) materialisme sebagai variabel moderasi 
memperlemah pengaruh persepsi nilai terhadap keputusan pembelian 
produk iPhone di Kota Denpasar, 4) materialisme sebagai variabel moderasi 
memperkuat pengaruh consumer innovativeness terhadap keputusan 
pembelian produk iPhone di Kota Denpasar. Persamaan dengan penelitian 
saya adalah pada variabel materialisme, dan keputusan pembelian, 
sedangkan perbedaannya adalah pada penelitian Saya menambahkan 
variabel prestise dan kelompok referensi, penelitian Adityawan 
menambahkan variabel nilai dan consumer innovativenes. 
3. Penelitian Siti Ulfah yang dilakukan pada tahun 2015. Judul penelitiannya 
adalah “Pengaruh Social Consumption Motivation Dan Materialisme 
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Mobil Suzuki New Swift Bandung.” 
Analisis yang digunakan adalah analisis regresi berganda. Berdasarkan 
penelitian yang dilakukan menyatakan bahwa social consumption 
motivation dan materialism berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian secara simultan maupun parsial. Persamaan dengan penelitian 
saya adalah pada variabel materialisme, dan keputusan pembelian, sedangkan 
perbedaannya adalah pada penelitian Saya menambahkan variabel prestise 





4. Penelitian Nova Farah Dian yang dilakukan pada tahun 2013. Judul 
penelitiannya adalah “Pengaruh Kelompok Acuan Dan Atmosfir Restoran 
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Starbucks Coffee.” Analisis yang 
digunakan adalah analisis regresi berganda. Berdasarkan penelitian yang 
dilakukan menyatakan bahwa 1) terdapat pengaruh antara kelompok acuan 
dan atmosfir restoran terhadap keputusan pembelian produk Starbucks di 
kedai kopi Starbucks Surabaya Town Square secara simultan, 2) terdapat 
pengaruh antara kelompok acuan dan atmosfir  restoran terhadap keputusan 
pembelian produk Starbucks di kedai kopi Starbucks Surabaya Town Square 
secara simultan. Persamaan dengan penelitian saya adalah pada variabel 
kelompok acuan dan keputusan pembelian, sedangkan perbedaannya adalah 
pada penelitian Saya menambahkan variabel prestise dan materialisme, 
penelitian Dian menambahkan variabel atmosfer restoran. 
5. Penelitian Nadiastika Hayyuna Zahra yang dilakukan pada tahun 2016. 
Judul penelitiannya adalah “Pengaruh Kelompok Acuan Terhadap Sikap Dan 
Niat Pembelian Serta Dampaknya Pada Keputusan Pembelian (Survei Pada 
Konsumen Di Rumah Makan Kimbap Rina, Malang).” Analisis yang 
digunakan adalah analisis regresi berganda. Berdasarkan penelitian yang 
dilakukan menyatakan bahwa 1) kelompok acuan berpengaruh signifikan 
terhadap sikap; 2)  kelompok acuan berpengaruh signifikan terhadap niat 
pembelian; kelompok acuan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian; 3) sikap tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 




pembelian berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Persamaan 
dengan penelitian saya adalah pada variabel kelompok acuan dan keputusan 
pembelian, sedangkan perbedaannya adalah pada penelitian Saya 
menambahkan variabel prestise dan materialisme, penelitian Dian 
























Variabel gaya hidup 
dan kelompok 
referensi berpengaruh 
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C. Kerangka Berpikir 
Pemasaran berkembang dengan pesat dan memahami perilaku 
konsumen menjadi salah satu strategi dalam keberhasilan memasarkan 
produk. Konsumen merupakan kajian yang luas dan tidak akan habis-
habisnya untuk diteliti. Dari pemasaran, konsumen merupakan subyek yang 
layak dipenuhi kebutuhannya. Dalam memenuhi kebutuhan tersebut 
terefleksikan melalui perilaku pembelian terhadap produk, yang sebelumnya 
didahului dengan proses pengambilan keputusan. Perilaku konsumen 
bermakna bahwa perilaku konsumen merupakan perilaku yang diperhatikan 
konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan 
mengabaikan produk, jasa, atau ide yang diharapkan dapat memuaskan 




produk atau jasa yang ditawarkan. Dengan demikian konsumen akan 
mengembangkan sejumlah alternatif untuk sampai kepada keputusan membeli 
atau tidak membeli suatu produk atau jasa. 
Materialisme merupakan suatu nilai yang dimiliki oleh individu yang 
mengarah pada keyakinan terpusat untuk melekatkan diri pada kepemilikan 
dan perolehan harta benda sebagai tujuan untuk mencapai kebahagiaan, tanda 
keberhasilan, dan sumber kepuasan dalam hidup. Konsumen yang materialis 
cenderung termotivasi untuk mengejar dan memperoleh barang-barang untuk 
mencapai pemenuhan diri, menggunakan sebagian besar waktu dan energinya 
untuk memperoleh, memiliki dan memikirkan hal-hal material, menjadikan 
kekayaan sebagai indikator untuk mencapai status sosial, prestasi, dan 
reputasi, serta cenderung menunjukkan perilaku menghabiskan uang yang 
mereka miliki untuk membeli suatu produk yang relatif tidak penting untuk 
memenuhi keinginan daripada kebutuhan mereka. 
Setiap orang memiliki pandangan yang berbeda-beda terhadap sesuatu 
hal. Kenyataan yang tidak dapat disangkal bahwa motivasi dasar orang dalam 
membeli produk atau jasa adalah dianggap memiliki kedudukan tinggi yang 
dihargai masyarakat. Henslin (2007:211) menyatakan bahwa seseorang 
biasanya memberikan prestise sangat tinggi terhadap pekerjaan yang memiliki 
kedudukan tinggi daripada pekerjaan lain. Pekerjaan-pekerjaan yang berada 
di puncak memiliki empat persamaan ciri yaitu, memberikan penghasilan 
lebih banyak, menuntut pendidikan yang lebih tinggi, melibatkan pemikiran 





Prestise atau harga diri adalah penjumlahan terintegrasi dari self 
efficacy dan self respect. Harga diri merupakan disposisi individu untuk 
mengalami dirinya sebagai orang yang kompeten dalam menghadapi 
tantangan-tantangan dasar kehidupan dan merasa layak untuk. Sehingga dapat 
dikatakan bahwa perkembangan harga diri akan positif atau baik dengan cara 
mengonsumsi atau memakai produk yang citranya baik sesuai dengan citra 
dirinya. 
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka kerangka berpikir 









Gambar 2.2  
Kerangka Pemikiran Penelitian 
 
D. Hipotesis 
Hipotesis merupakan dugaan sementara terhadap permasalahan yang 
akan diteliti, dan selanjutnya diuji kebenarannya berdasarkan hasil 






























H1.  Terdapat pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
H2.  Terdapat pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
Boss’A Bistro & Café Tegal. 
H3.  Terdapat pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
H4.  Terdapat pengaruh materialisme, prestise dan kelompok referensi terhadap 







A. Pemilihan Metode Penelitian 
Metode penelitian merupakan metode untuk menentukan kebenaran 
yang merupakan sebuah pemikiran yang kritis. Penelitian mempunyai tujuan 
dan kegunaan tertentu. Melalui penelitian manusia dapat memanfaatkan hasil 
penelitiannya, seara umum data yang diperoleh dapat digunakan utuk 
memahami, memecahkan, dan mengantisipasi masalah. Menurut Sugiyono 
(2016:2) metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk 
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.  
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. Adapun penelitian eksplanatori 
menurut Sugiyono (2016:6) adalah penelitian yang menjelaskan hubungan 
kausal antara variabel-variabel yang mempengaruhi hipotesis. Pada penelitian 
ini minimal terdapat dua variabel yang dihubungkan dan penelitian ini 
berfungsi menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Oleh karena 
itu dalam penelitian ini nantinya akan dijelaskan mengenai adanya hubungan 
interaktif atau timbal balik antara variabel yang akan diteliti dan sejauh mana 







B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini akan dilakukan di Boss’A Bistro & Café Tegal yang 
beralamat di Jl. Semeru No.27, Kelurahan Slerok, Kecamatan. Tegal Timur, 
Kota Tegal, Jawa Tengah. 
 
C. Populasi Dan Sampel 
Sugiyono (2016:60) memberikan pengertian bahwa populasi adalah 
wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang menjadi 
kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik simpulannya. Sedangkan menurut Arikunto 
(2013: 173) populasi adalah keseluruhan subyek penelitian. Jadi, pengertian 
populasi bisa diartikan secara umum yaitu bukan hanya sekedar jumlah yang 
ada pada pokok obyek/subyek yang akan dipelajari, tetapi meliputi 
keseluruhan dari karakteristik atau sifat yang dimiliki oleh subyek yang akan 
diteliti. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah pengunjung Boss’A 
Bistro & Café Tegal yang jumlahnya tidak diketahui dengan pasti. 
Menurut Arikunto (2013:174) sampel adalah sebagian dari populasi yang 
diteliti.  Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang 
ada pada populasi oleh karena alasan keterbatasan dana, tenaga,  dan waktu, maka 
peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. Sampel 
yang diambil dari populasi harus benar-benar representatif. Menurut Sugiyono 
(2014:61) sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 
oleh populasi. Karena dalam penelitian ini populasi tidak diketahui dengan 






n   =   Jumlah Sampel 
E   =   Error yang diharapkan 
 
n = 96,04 ≈ 100 orang 
Berdasarkan perhitungan diatas maka sampel yang di ambil 
sebanyak 100 orang pengunjung Boss’A Bistro & Café Tegal. Dalam 
penelitian ini sampel  akan diambil secara random sampling dimana 
sampel diambil secara acak sehingga setiap individu mempunyai peluang 
yang sama untuk dijadikan sampel. Pengambilan sampel dilakukan dengan 
teknik accidental sampling yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan 
pada saat peeliti melakukan penelitian. 
 
D. Definisi Konseptual Dan Operasional Variabel 
Definisi  operasional  pada  penelitian  adalah  unsur  penelitian  yang  
terkait dengan variabel yang terdapat dalam judul penelitian atau yang 
tercakup dalam paradigma penelitian sesuai dengan hasil perumusan masalah. 
Teori ini dipergunakan sebagai landasan atau alasan mengapa suatu yang 
bersangkutan memang bisa mempengaruhi  variabel   tak    bebas   atau 
merupakan  salah  satu  penyebab.  Definisi  operasional  pada  penelitian  
adalah  unsur  penelitian    memberitahukan  bagaimana caranya    mengukur  





Materialisme adalah suatu nilai yang dimiliki oleh individu yang mengarah 
pada keyakinan terpusat untuk melekatkan diri pada kepemilikan dan 
perolehan harta benda sebagai tujuan untuk mencapai kebahagiaan, tanda 
keberhasilan dan sumber kepuasan dalam hidup. 
2. Prestise 
Prestise atau gengsi adalah peresepsi orang lain, pendapat yang dihargai, 
dihormati, dikagumi atau terkenal. 
3. Kelompok referensi 
Kelompok referensi adalah adalah kelompok yang merupakan titik 
perbandingan secara langsung atau tidak langsung dalam pembentukan 
perilaku seseorang (Sumarwan, 2011:86). 
4. Keputusan pembelian 
Keputusan  pembelian adalah suatu keputusan sebagai pemilikan suatu 












 Produk sebagai  
kebutuhan   






 Media iklan 





 Menetapkan tujuan 
pembelian 












Variabel Dimensi Indikator 
Nomor 
Pertanyaan 





 Keunggulan produk 








 Perolehan harta adalah 
pusat kehidupan 
 Mencurahkan waktu 





Acquisition as the 
Pursuit of 
Happines 
 Memperoleh barang 
merupakan 
kebahagiaan probadi 
 Kehidupan lebih baik 









 Kepemilikan barang 
adalah alat ukur 
prestasi 








Perasaan diterima  Bagian dari kelompok 




Perasaan mampu  Kemampuan pada diri 






Perasaan berharga  Perasaan pribadi yang 
merasa dirinya pintar 
6 
 Perasaan pribadi yang 













 Membeli produk 
bersama 
4,5 
Kelompok kerja  Teman-teman kerja 6 








E. Jenis Dan Sumber Data 
Dalam penelitian ini digunakan dua jenis data yaitu data primer dan 
data sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh peneliti secara 
langsung (dari tangan pertama). Data primer yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah : (1) persepsi responden mengenai materialisme (2) persepsi 
responden mengenai prestise, (3) persepsi responden mengenai kelompok 
referensi, dan (4) persepsi responden mengenai keputusan pembelian. 
Data sekunder adalah data yang diperoleh peneliti dari sumber yang 
sudah ada. Kegunaan dari data sekunder adalah (1) membantu dalam 
merumuskan permasalahan, (2) melengkapi informasi yang dibutuhkan dalam 
analisis dan (3) sebagai data pembanding sehingga data primer dapat 
dievaluasi dan interpolasikan lebih dalam. 
 
F. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik yang digunakan dalam mengumpulkan data penelitian ini    
adalah kepustakaan dan kuesioner. 
1. Studi kepustakaan 
Penelitian ini dilakukan untuk pengambilan data yang bersifat teori yang 
kemudian digunakan sebagai literatur penunjang guna mendukung 
penelitian yang dilakukan. Data ini diperoleh dari buku-buku sumber yang 
dapat dijadikan acuan yang ada kaitannya dengan masalah yang diteliti 
2. Kuesioner 
Kuesioner atau angket adalah daftar pertanyaan terstruktur dengan 




memilih jawaban sesuai dengan aspirasi, persepsi, sikap, keadaan atau 
pendapat pribadinya. Kuesioner merupakan cara pengumpulan data dengan 
memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden 
dengan harapan mereka akan memberikan respon atau daftar pertanyaan 
tersebut. 
Jenis angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah angket 
tertutup (berstruktur) yang terdiri atas pertanyaan dengan sejumlah 
jawaban tertentu sebagai pilihan, responden tinggal memilih jawaban yang 
paling sesuai dengan pendiriannya. 
Alasan menggunakan angket tertutup karena angket atau kuesioner 
tertutup memilki beberapa kelebihan yaitu : (1) data yang diperoleh 
menggunakan kuesioner tertutup mudah dianalisis secara statistik, (2) 
responden tinggal memilih alternatif jawaban yang tersedia sesuai dengan 
pendiriannya, (3) responden tidak perlu menulis atau mengekspresikan 
pikirannya dalam bentuk tulisan, dan (4) Waktu untuk mengisi angket 
tertutup lebih singkat dibandingkan angket terbuka. 
Penelitian ini mengunakan skala likert, yaitu beberapa respon yang 
menunjukan tingkatan dengan skor. Setiap pertanyaan terdiri dari 5 (lima) 
alternatif jawaban. Angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
angket tertutup yaitu angket yang sudah disediakan jawabannya sehingga 
responden tinggal memilih jawabannya, untuk mengukur variabel 
menggunakan angket yang berbentuk check-list dengan skala nominal, 




jawaban yang sesuai kondisi yang dihadapi/dialami responden. 
Penggunaan check-list ini diharapkan dapat mempermudah responden 
dalam memberikan jawaban. Dengan kategori, sangat setuju, setuju, netral, 
tidak setuju, sangat tidak setuju. 
G. Teknik Analisis Data 
1. Pengujian Validitas Instrumen 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid  jika pertanyaan pada 
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 
kuesioner tersebut (Ghozali, 2011: 54). Tingkat  validitas  dapat  diukur  
dengan  cara  membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk 
degree of freedom (df) = n - k dengan alpha 0,05. Jika r hitung lebih besar 
dari r tabel dan nilai r positif, maka butir atau pernyataan tersebut 
dinyatakan valid. 
2. Pengujian Reliabilitas Instrumen 
Pengujian reliabilitas dilakukan untuk mengukur konsistensi konstruk 
atau variabel penelitian. Dalam kuesioner dikatakn reliabel atau handal 
jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu. Suatu variabel dikatakan reliabel jika memiliki 
alpha > 0,60. 
Pengukuran reliabel dapat dilakukan dengan one shot atau pengukuran 




lainnya atau mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. Uji reliabelitas 
dilakukan dengan bantuan program SPSS yang memberikan fasilitas untuk 
mengukur reliabelitas dengan uji statik Alph (α). 
 
3. Analisis Korelasi Rank Spearman 
Korelasi Rank Spearman digunakan untuk mencari hubungan atau 
untuk menguji signifikansi hipotesis asosiatif (Sugiyono, 2016 : 282). 
Menurut Arikunto (2013: 313) koefisien korelasi adalah suatu alat statistik  
yang dapat digunakan untuk membandingkan hasil pengukuran dua 
variabel yang berbeda agar dapat menentukan tingkat hubungan antara 
variabel ini. Adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 




r xy =  koefisien korelasi spearman 
N =  banyaknya subyek 
D =  difference. Sering digunakan juga B singkatan dari beda. D adalah 
beda jenjang tiap subyek  
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – (minus). Tanda 
plus menunjukkan korelasi sejajar, yaitu makin tinggi nilai X, makin tinggi 
nilai Y atau kenaikan nilai X diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda 
minus  menunjukkan korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai 















Sedangkan harga r atau ρ akan dikonsultasikan dengan tabel interpretasi nilai r 
sebagai berikut : 
Tabel 3.2 
Intepretasi Nilai Korelasi 
 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,00 – 0,199 
0,20 – 0,399 
0,40 – 0,599 
0,60 – 0,799 






  Sumber: Sugiyono (2010:231) 
4. Uji signifikansi  Korelasi Rank Spearman 
Yaitu untuk mengetahui signifikasi secara parsial pengaruh variabel bebas 
terhadap variabel terikat  Langkah – langkah yang ditempuh antara lain : 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
1) Formulasi Hipotesis 1 
Ho : ρ  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan materialisme 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A 
Bistro & Café Tegal. 
H1 : ρ 0,  ada pengaruh yang signifikan materialisme terhadap 







2) Formulasi Hipotesis 2 
Ho : ρ  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan prestise terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & 
Café Tegal. 
H2 : ρ 0,  ada pengaruh yang signifikan prestise terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & 
Café Tegal. 
3) Formulasi Hipotesis 3 
Ho : ρ  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A 
Bistro & Café Tegal. 
H2 : ρ 0,  ada pengaruh yang signifikan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A 
Bistro & Café Tegal. 
b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan tingkat signifikan 
sebesar 95 % (atau  = 5 %). 
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu ; 
Ho diterima apabila -ztabel  zhitung  ztabel 










d. Menghitung Nilai zhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai berikut 
(Sugiyono, 2010: 237) :  
 
Keterangan : 
Z   : besarnya Zhitung 
rs : nilai korelasi rank spearman 
n  : jumlah sampel  
e. Keputusan Ho ditolak atau diterima 
 
5. Analisis Korelasi  Berganda 
Langkah selanjutnya adalah untuk mengetahui berapa besar 
koefisien korelasi ganda antara variabel bebas secara bersama-sama 
terhadap variabel terikat maka digunakan analisis korelasi berganda. 
Rumus yang digunakan adalah (Sugiyono, 2016 : 233): 
 



























daerah terima Ho 
 
daerah tolak Ho 
     - ztabel 













R2y.123    =   korelasi ganda  antara X1, X2, dan X3 dengan Y 
Ry.1  = Korelasi antara Y dan X1 
Ry.2.1  = Korelasi antara Y dan X2  jika X1 tetap 
Ry.3.12  = Korelasi antara Y dan X3 jika X1 dan X2 tetap 
 
6. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
Uji F dilakukan dengan tujuan untuk menguji apakah keseluruhan variabel 
independen mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap satu 
variabel dependen. 
a. Formula Ho dan Ha 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak ada pengaruh yang signifikan materialisme, prestise 
dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal. 
Ha : ρ 0,  ada pengaruh yang signifikan materialisme, prestise dan 
kelompok referensi terhadap keputusan pembelian 
















































b. Level of significance 
Untuk menguji signifikansi  dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F pihak kanan dengan menggunakan tingkat 
signifikan sebesar 95 % (atau  = 5 %).  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untukmenerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila Fhitung < Ftabel 
Ho ditolak apabila   Fhitung > Ftabel 
 
d. Menghitung Fhitung 
 
Keterangan : 
F : besarnya Fhitung 
R2 : Koefisien Korelasi ganda 
k : jumlah variabel bebas 
n : jumlah sampel 















7. Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar persentasi total 
variasi variabel dependen yang dijelaskan oleh model, semakin besar 
Koefisien Determinasi semakin  besar hubungan model dalam 
menjelaskan variabel dependen. Nilai Koefisien Determinasi  berkisar 
antara 0 sampai 1, suatu Koefisien Determinasi sebesar 1 berarti ada 
kecocokan sempurna, sedangkan yang bernilai 0 berarti tidak ada 
hubungan antara variabel tak bebas dengan variabel yang menjelaskan. 
KD  = r2 x 100%  
Dimana : 
KD  : Besarnya koefisien determinasi  




HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 
Coffe mempunyai cara yang berbeda untuk menikmati. Dengan 
memilih coffee shop yang indah dengan pelayanan mewah, dengan harapan 
bahwa konsumen akan merasa puas setelah ia mengorbankan sejumlah uang 
yang cukup besar di coffee shop yang mewah itu. Disamping itu ada yang 
memilih cara menikmati kopi di warung kopi biasa dengan harga yang relatif 
murah tetapi memberikan kepuasan rasa kopi yang dinikmatinya. Banyak 
orang yang beranggapan dari pada minum kopi di tempat yang mahal tetapi 
biasa dalam hal rasa, lebih baik menikmati kopi di warung biasa yang 
memberikan kenikmatan rasa sesuai dengan yang diinginkan.  
Persaingan bisnis yang semakin ketat dibidang coffee shop ternyata 
Coffe Cofindo Bandung dapat mempertahankan usaha beserta pelanggannya. 
Hal ini tentunya ditunjang dengan tempat yang disediakan begitu nyaman 
dengan ruang berAC dan iringan lagu. Hal penting lagi adalah dengan 
meningkatkan kualitas menu, membuat inovasi menu baru, dan juga dengan 
meningkatkan kualitas pelayanan para Barista untuk senantiasa memberi 
kepuasan kepada pelanggannya. Kepuasan dimaksudkan supaya pelanggan 
lebih setia dan terus malakukan pembelian serta merekomendasikan kepada 
pelanggan potensial untuk datang ke Coffe Cofindo Bandung dan menjadi 




membandingkan hasil yang dirasakannya dengan harapannya, oleh sebab itu 
kepuasan merupakan aspek yang sangat diperhatikan oleh Coffe Cofindo 
Bandung. Konsumen akan semakin tertarik untuk kembali datang ke Coffe 
Cofindo Bandung, bahkan juga menarik konsumen baru dengan terpenuhinya 
kepuasan tersebut. 
Berawal dari kesukaannya mengunjungi tempat-tempat makan atau 
kuliner yang biasa dikunjungi oleh anak-anak muda jaman sekarang bahkan 
orang tua, dimana Cafe menjadi salah satu tempat yang digemari oleh 
masyarakat sekarang, Boss.A Cafe hadir di tengah masyarakat sebagai salah 
satu alternatif tempat untuk berkumpul dikalangan anak muda. Boss.A Cafe 
adalah tempat makan atau tempat berkumpul bersama teman yang 
mengusung konsep view indoor dan outdoor. Diantaranya konsep cafe yang 
memiliki taman, dan selain itu juga dilengkapi dengan berbagai fasilitas 
seperti VIP room, smoking area, tv cable, nonton bareng. Yang membedakan 
cafe ini dengan cafe-cafe lainnya adalah konsep cafe yang unik dengan 
mengandalkan store atmosfer yang baik dan lokasi cafe tersebut sangat 
mudah di jangkau, tidak hanya itu menu makanan dan minuman di cafe ini 
juga tidak kalah enak dengan cafe lainnya. Selain menawarkan menu yang 
beragam, Boss.A Cafe mengangkat tema desain classic tahun 90-an, cafe ini 
mampu bersaing dengan cafe lainnya. Dengan desain yang unik tersebut cafe 
ini mampu memanjakan setiap konsumen yang datang kemari.  
Boss.A Cafe berusaha memberikan yang terbaik untuk konsumennya, 




yang nyaman, udara yang sejuk, fasilitas WI-FI, dan menu yang lezat. Karena 
Boss.A Cafe berada tepat di pinggir jalan, tempat ini selalu ramai setiap 
harinya, disamping ada fasilitas free WI-FI juga karena harga yang bersaing, 
sehingga sering terlihat para anak muda yang sedang mengerjakan tugas 
sambil memakai fasilitas WI-FI. Boss. A Cafe buka 24 jam. 
 
B. Deskripsi Responden 
Pada bagian ini akan dijelaskan mengenai data deskriptif responden. 
Data deskriptif responden ini menggambarkan berbagai kondisi responden 
yang ditampilkan secara statistik dan memberikan informasi secara sederhana 
tentang keadaan responden yang dijadikan obyek penelitian. Pada penelitian 
ini responden digambarkan berdasarkan jenis kelamin dan usia. Adapun data 
deskripsi identitas responden yang digambarkan berdasarkan jenis kelamin 
dan usia dapat dilihat pada tabel berikut ini:  
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 
1 Laki-laki 58 58 % 
2 Perempuan 42 42 % 
Total 100 100% 
                     Sumber : Data Primer Diolah 
Berdasarkan tabel 4.1 di atas diketahui bahwa responden dalam 
penelitian ini sebagian besar adalah laki-laki. Jumlah responden pria 




atau  42 %. Sedangkan berdasarkan usia maka responden dalam penelitian ini 
diklasifikasikan sebagai berikut : 
Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 
No.  Usia  (Tahun) Jumlah Persentase 
1. 21 - 30 47 47 % 
2. 31 - 40 32 32 % 
3. 41- 50 18 18  % 
6. > 51 3 3  % 
 Total  100  100 %  
                      Sumber : Data Primer Diolah 
Berdasarkan tabel 6 di atas bahwa responden dalam penelitian ini 
sebagian besar berusia antara 21 - 40 tahun yaitu sebanyak 47 responden atau 
47 %. Yang berusia 31 – 40 sebanyak 32 responden atau 32 %. Yang berusia 
21 – 30  sebanyak 47 responden atau 47 %. Dan yang berusia lebih dari 51 
tahun  sebanyak 3 responden atau 3 %. 
Tabel 4.3 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No.  Pekerjaan Jumlah Persentase 
1. Pelajar / Mahasiswa 42 42 % 
2. Wirausaha 22 22 % 
3. PNS 5 5  % 
4. Pegawai Swasta 16 16 % 
5. Lainnya 15 15  % 
 Total  100  100 %  




Berdasarkan tabel 6 di atas bahwa responden dalam penelitian ini 
sebagian besar adalah pelajar dan mahasiswa yaitu sebanyak 42 responden 
atau 42 %. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai wirausaha sebanyak 
22 responden atau 22 %. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai PNS 
sebanyak 5 responden atau 5 %. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai 
pegawai swasta sebanyak 16 responden atau 16 %. Dan responden yang 
memiliki pekerjaan lainnya sebanyak 15 responden atau 15 %. 
C. Pengujian Instrumen Penelitian 
1. Pengujian Validitas Instrumen Penelitian 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau tidaknya 
suatu kuesioner. Tingkat  validitas  dapat  diukur  dengan  cara  
membandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel untuk degree of 
freedom (df) = 30 – 2 = 28 dengan alpha 0,05. Butir pernyataan tersebut 
dikatakan valid atau sahih jika r hitung ≥ daripada r tabel. Butir pernyataan 
tersebut dikatakan tidak valid jika r hitung ≤ daripada r tabel.  Berdasarkan 
uraian tersebut di atas maka dapat disajikan hasil olahan data mengenai 
pengujian validitas data dalam  instrumen penelitian yang dapat dilihat 





Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Materialisme 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Signifikansi Keterangan 
1 0,456 0,361 0,110 Valid 
2 0,365 0,361 0,047 Valid 
3 0,756 0,361 0,000 Valid 
4 0,493 0,361 0,006 Valid 
5 0,475 0,361 0,008 Valid 
6 0,661 0,361 0,000 Valid 
7 0,661 0,361 0,000 Valid 
8 0,786 0,361 0,000 Valid 
9 0,573 0,361 0,001 Valid 
10 0,722 0,361 0,000 Valid 
Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, menunjukkan 
bahwa untuk variabel budaya materialisme dari 10 pernyataan kemudian 
diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, dan  pernyataan untuk 
variabel materialisme sudah valid karena memiliki nilai (r hitung)  ≥ daripada (r 
tabel),   dan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05. 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Prestise 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Signifikansi Keterangan 
1 0,393 0,361 0,032 Valid 
2 0,444 0,361 0,014 Valid 
3 0,390 0,361 0,033 Valid 
4 0,714 0,361 0,000 Valid 
5 0,876 0,361 0,000 Valid 
6 0,656 0,361 0,000 Valid 
7 0,783 0,361 0,000 Valid 
8 0,785 0,361 0,000 Valid 
9 0,760 0,361 0,000 Valid 
10 0,607 0,361 0,000 Valid 




Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel prestise terdiri dari 10 pernyataan 
kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, dan  
pernyataan untuk variabel prestise sudah valid karena memiliki nilai 
korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r tabel),   dan nilai signifikansi yang 
lebih kecil dari 0,05. 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Kelompok Referensi 
 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Signifikansi Keterangan 
1 0,399 0,361 0,029 Valid 
2 0,479 0,361 0,007 Valid 
3 0,549 0,361 0,002 Valid 
4 0,710 0,361 0,000 Valid 
5 0,573 0,361 0,001 Valid 
6 0,666 0,361 0,000 Valid 
7 0,661 0,361 0,000 Valid 
8 0,670 0,361 0,000 Valid 
9 0,377 0,361 0,040 Valid 
10 0,476 0,361 0,008 Valid 
Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel kelompok referensi terdiri dari 10 
pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang responden, 
dan  pernyataan untuk variabel kelompok referensi sudah valid karena 
memiliki nilai korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r tabel),   dan nilai 





Hasil Uji Validitas Instrumen Variabel Keputusan Pembelian Konsumen 
 
No. Pertanyaan rhitung Nilai Kritis Signifikansi Keterangan 
1 0,368 0,361 0,046 Valid 
2 0,403 0,361 0,027 Valid 
3 0,597 0,361 0,001 Valid 
4 0,595 0,361 0,001 Valid 
5 0,510 0,361 0,004 Valid 
6 0,390 0,361 0,033 Valid 
7 0,640 0,361 0,000 Valid 
8 0,745 0,361 0,000 Valid 
9 0,595 0,361 0,001 Valid 
10 0,630 0,361 0,000 Valid 
 Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian validitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel keputusan pembelian konsumen terdiri 
dari 10 pernyataan kemudian diujikan validitasnya kepada 30 orang 
responden, dan  pernyataan untuk variabel keputusan pembelian konsumen 
sudah valid karena memiliki nilai korelasi (r hitung)  ≥ daripada nilai kritis (r 
tabel),   dan nilai signifikansi yang lebih kecil dari 0,05. 
2. Pengujian  Reliabilitas Instrumen Penelitian 
Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa sesuatu 
instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul 
data karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen yang baik tidak akan 
bersifat tendensius mengarahkan  responden untuk memilih jawaban-
jawaban tertentu. Apabila datangnya memang benar sesuai dengan 




reliabilitas menunjuk pada tingkat kerendahan sesuatu reliabel artinya 
dapat di percaya, jadi dapat diandalkan (Arikunto, 2010: 221). Dalam 
penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen digunakan rumus 
Alpha. Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrumen dari 
masing-masing butir angket. Jika rhitung > 0,6 maka butir angket dinyatakan 
reliabel. 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Reliabilitas  Instrumen 
 
Variabel Nilai Alpha Nilai Kritis Keterangan 
Materialisme 0,794 0,6 Reliabel 
Prestise 0,838 0,6 Reliabel 
Kelompok Referensi 0,751 0,6 Reliabel 
Keputusan Pembelian 0,748 0,6 Reliabel 
      Sumber : Data primer diolah  
Berdasarkan tabel di atas mengenai pengujian reliabilitas, 
menunjukkan bahwa untuk variabel materialisme mempunyai nilai alpha 
sebesar 0,794, variabel prestise mempunyai nilai alpha sebesar 0,838, 
variabel kelompok referensi mempunyai nilai alpha sebesar 0,751, variabel 
keputusan pembelian  mempunyai nilai alpha sebesar 0,748. Nilai alpha 
masing-masing variabel dalam penelitian ini > 0,6 maka dapat dikatakan 
semua instrumen dalam penelitian ini dinyatakan reliabel. 
 
D. Analisis Data  
Pengujian hipotesis ini pada dasarnya bertujuan untuk mengetahui 
sejauh mana budaya, sosial dan pribadi mempunyai hubungan dengan 




menunjukkan berapa besar pengaruh budaya, sosial dan pribadi sebagai 
variabel independen dengan keputusan anggota sebagai variabel dependen.  
Dalam menguji hipotesis yang telah dikemukakan pada bab sebelumnya 
penulis akan menggunakan pengujian secara kuantitatif. Pengujian kuantitatif 
dilakukan dengan menggunakan analisis korelasi rank spearman kemudian 
untuk mengukur pengaruh materialisme, prestise dan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal 
melalui pengisian kuesioner mengenai konsep materialisme, prestise dan 
kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen selama penelitian.  
1. Pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen 
 
 Tabel 4.9 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan Korelasi rank spearman materialisme terhadap 
keputusan pembelian konsumen dengan menggunakan analisis korelasi rank 
spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,626. 
Nilai rxy sebesar 0,626 atau 62,6%  tersebut lalu diintepretasikan dengan tabel 




diartikan bahwa pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian 
konsumen tergolong kuat.  
Pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen 
memiliki pengaruh positif. Semakin tinggi materialisme konsumen maka 
akan semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen, sebaliknya 
semakin rendah materialisme konsumen maka semakin rendah pula 
keputusan pembelian konsumen 
Berdasarkan hasil uji signifikansi koefisien korelasi  rank spearman 
diperoleh nilai sig 0,000 < 0,05 yang berarti terdapat pengaruh 
materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian 
hipotesis pertama yang berbunyi “Terdapat pengaruh materialisme terhadap 
keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal” dapat 
diterima kebenarannya. 
2. Pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen 
Tabel 4.10 
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Dari hasil perhitungan Korelasi rank spearman prestise terhadap 
keputusan pembelian konsumen dengan menggunakan analisis korelasi rank 
spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,635. 
Nilai rxy sebesar 0,635 atau 63,5% tersebut lalu diintepretasikan dengan tabel 
interpretasi nilai r berada pada interval 0,600 – 0,799. Hal tersebut dapat 
diartikan bahwa pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen 
tergolong kuat.  
Pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen memiliki 
pengaruh positif. Semakin tinggi prestise konsumen maka akan semakin 
tinggi pula keputusan pembelian konsumen, sebaliknya semakin rendah 
prestise konsumen maka semakin rendah pula keputusan pembelian 
konsumen 
Berdasarkan hasil uji signifikansi koefisien korelasi  rank spearman 
diperoleh nilai sig 0,000 < 0,05 yang berarti terdapat pengaruh prestise 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian hipotesis kedua 
yang berbunyi “Terdapat pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian 





3. Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen  
Tabel 4.11 
Perhitungan korelasi rank spearman kelompok referensi terhadap 
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Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
Dari hasil perhitungan Korelasi rank spearman kelompok referensi  
terhadap keputusan pembelian konsumen dengan menggunakan analisis 
korelasi rank spearman, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi 
sebesar 0,649. Nilai rxy sebesar 0,649 atau 64,9% tersebut lalu 
diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 0,600 – 
0,799. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh kelompok referensi  
terhadap keputusan pembelian konsumen tergolong kuat.  
Pengaruh kelompok referensi  terhadap keputusan pembelian konsumen 
memiliki pengaruh positif. Semakin tinggi kelompok referensi  konsumen 
maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen, sebaliknya 
semakin rendah kelompok referensi  konsumen maka semakin rendah pula 
keputusan pembelian konsumen 
Berdasarkan hasil uji signifikansi koefisien korelasi  rank spearman 
diperoleh nilai sig 0,000 < 0,05 yang berarti terdapat pengaruh kelompok 




hipotesis ketiga yang berbunyi “Terdapat pengaruh kelompok referensi  
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal” 
dapat diterima kebenarannya. 
 
4. Pengaruh materialisme, prestise dan kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian konsumen   
Untuk menjawab hipotesis keempat yaitu terdapat pengaruh 
materialisme, prestise dan kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal digunakan analisis 
korelasi berganda.  Adapun  perhitungan Korelasi berganda adalah 
sebagai berikut : 
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r32 = 0,542  


























r2y = 0,626 
r1y = 0,649 






























ry3 = 0,635 
ry1 = 0,649 










ry3.1 = 0,488 
ry2.1 = 0,410 
















































R = (1 – 0,4062) 
R= (1 – 0,165) 
R= 0,835 
Dari hasil perhitungan di atas dapat diketahui  hasil korelasi 
berganda variabel materialisme, prestise dan kelompok referensi secara 
bersama-sama dengan rhadap keputusan pembelian konsumen sebesar 













diintepretasikan dengan tabel interpretasi nilai r berada pada interval 
0,800 – 1,000. Hal tersebut dapat diartikan bahwa pengaruh materialisme, 
prestise dan kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen 
tergolong sangat kuat. 
Hubungan antara pengaruh materialisme, prestise dan kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian konsumen memiliki hubungan 
positif. Semakin tinggi materialisme, prestise dan kelompok referensi akan 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen, sebaliknya semakin 
rendah materialisme, prestise dan kelompok referensi akan menurunkan 
keputusan pembelian konsumen.  
 
5. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda  
Untuk mengetahui koefisien korelasi antara budaya, sosial dan 
pribadi secara bersama-sama terhadap keputusan menjadi anggota di 
lakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut. 
a. Formulasi Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan : 
Ho : ρ  = 0, tidak ada pengaruh materialisme, prestise dan kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 
Boss’A Bistro & Café Tegal. 
Ha : ρ 0,  ada pengaruh materialisme, prestise dan kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 





b. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, 
akan digunakan uji F dengan menggunakan tingkat signifikan 
sebesar 95 % (atau  = 5 %)  
c. Kriteria Pengujian Hipotesis 
 Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu : 
Ho diterima apabila  =  Fhitung<  Ftabel 
 Ho ditolak apabila  = Fhitung>  Ftabel 
 
d. Menghitung Nilai Fhitung 
Adapun untuk  menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2010: 286):  
   
 
 







Dari hasil perhitungan uji signifikansi koefisien korelasi 
berganda di atas didapat nilai Fhitung sebesar 73,61 nlai tersebut 
selanjutnya dibandingkan dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) 
dan dk penyebut = (n-k-1), jadi dk pembilang = 3 dan dk penyebut = 
97 dengan taraf kesalahan 5%, maka nilai Ftabel sebesar 2,70. Dengan 
demikian nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel (73,61 > 2,70). Karena 
Fhitung > Ftabel artinya  ada pengaruh materialisme, prestise dan 
kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan 
demikian hipotesis keempat yang berbunyi “Terdapat pengaruh 
materialisme, prestise dan kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal” dapat diterima 
kebenarannya. 
 
6. Koefisien Determinasi 
Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar presentasi (%) 
total variasi variabel materialisme, prestise dan kelompok referensi yang 
dijelaskan oleh model, semakin besar Koefisien Determinasi semakin  
besar hubungan model dalam menjelaskan variabel keputusan pembelian 







Dari hasil perhitungan koefisien determinasi, kontribusi secara 
simultan diperoleh hasil 69,7 %. Hal itu dapat diartikan bahwa total 
keragaman keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café 
Tegal di sekitar rata-ratanya 69,7 % dapat dijelaskan melalui hubungan 
antara variabel materialisme, prestise dan kelompok referensi secara 
bersama-sama dengan keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro 




1. Pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen  
Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang 
kuat materialisme terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut 
dibuktikan dengan hasil analisis korelasi rank spearman materialisme 
terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai korelasi sebesar 
0,626 berarti bahwa pengaruh materialisme terhadap keputusan pembelian 
konsumen tergolong kuat dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < α 
sebesar 0,05. 
Materialisme merupakan suatu nilai yang dimiliki oleh individu yang 
mengarah pada keyakinan terpusat untuk melekatkan diri pada 




kebahagiaan, tanda keberhasilan, dan sumber kepuasan dalam hidup. 
Konsumen yang materialis cenderung termotivasi untuk mengejar dan 
memperoleh barang-barang untuk mencapai pemenuhan diri, 
menggunakan sebagian besar waktu dan energinya untuk memperoleh, 
memiliki dan memikirkan hal-hal material, menjadikan kekayaan sebagai 
indikator untuk mencapai status sosial, prestasi, dan reputasi, serta 
cenderung menunjukkan perilaku menghabiskan uang yang mereka miliki 
untuk membeli suatu produk yang relatif tidak penting untuk memenuhi 
keinginan daripada kebutuhan mereka 
 
2. Pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen 
Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang 
kuat prestise terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut 
dibuktikan dengan hasil analisis korelasi rank spearman prestise terhadap 
keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai korelasi sebesar 0,635 
berarti bahwa pengaruh prestise terhadap keputusan pembelian konsumen 
tergolong kuat dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < α sebesar 0,05. 
Setiap orang memiliki pandangan yang berbeda-beda terhadap sesuatu 
hal. Kenyataan yang tidak dapat disangkal bahwa motivasi dasar orang 
dalam membeli produk atau jasa adalah dianggap memiliki kedudukan 
tinggi yang dihargai masyarakat. Henslin (2007:211) menyatakan bahwa 
seseorang biasanya memberikan prestise sangat tinggi terhadap pekerjaan 
yang memiliki kedudukan tinggi daripada pekerjaan lain. Pekerjaan-




memberikan penghasilan lebih banyak, menuntut pendidikan yang lebih 
tinggi, melibatkan pemikiran lebih, dan menawarkan otonomi lebih besar 
(kebebasan dan kemandirian). Prestise atau harga diri adalah penjumlahan 
terintegrasi dari self efficacy dan self respect. Harga diri merupakan 
disposisi individu untuk mengalami dirinya sebagai orang yang kompeten 
dalam menghadapi tantangan-tantangan dasar kehidupan dan merasa layak 
untuk. Sehingga dapat dikatakan bahwa perkembangan harga diri akan 
positif atau baik dengan cara mengonsumsi atau memakai produk yang 
citranya baik sesuai dengan citra dirinya 
  
3. Pengaruh kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen  
Penelitian ini berhasil membuktikan bahwa terdapat pengaruh yang 
kuat kelompok referensi terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal 
tersebut dibuktikan dengan hasil analisis korelasi rank spearman kelompok 
referensi terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai korelasi 
sebesar 0,649 berarti bahwa pengaruh kelompok referensi terhadap 
keputusan pembelian konsumen tergolong kuat dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000 < α sebesar 0,05. 
Dalam membeli suatu produk seseorang sangat membutuhkan 
pertimbangan dan pendapat dari berbagai pihak dalam pengambilan 
keputusannya. Dalam mengambil keputusan pembelian, seorang 
konsumen membutuhkan berbagai sumber informasi yang akan di jadikan 
sebagai referensi dalam menetapkan keputusan pembelian, sumber 




kelompok keanggotaan, dan juga kelompok social. Kelompok referensi 
yang terdiri dari dua orang atau lebih yang di jadikan dasar pertimbangan 
atau referensi yang akan membentuk sifat umum dan khusus, atau 
pedoman khusus bagi perilaku termasuk di dalamnya pedoman dalam 
keputusan pembelian. Tercapainya tahap keputusan pembelian, kelompok 
acuan harus memberikan informasi dan mengusahakan agar individu 





KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis data  dan pembahasan di atas,  penulis 
menyimpulkan beberapa hal, diantaranya adalah : 
1. Terdapat pengaruh yang kuat materialisme terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal.  
2. Terdapat pengaruh yang kuat prestise terhadap keputusan pembelian 
konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal.  
3. Terdapat pengaruh yang kuat kelompok referensi terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal.  
4. Terdapat pengaruh yang kuat materialisme, prestise dan kelompok referensi 
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Boss’A Bistro & Café Tegal.  
 
B. Saran 
Berdasarkan kesimpulan maka diberikan saran sebagai berikut: 
1. Boss’A Bistro & Café Tegal sebaiknya memanfaatkan sifat meterialisme pada 
pelanggan dengan membuat suasana café yang lebih nyaman agar konsumen 
merasa bahagia ketika berada di Boss’A Bistro & Café Tegal.  
2. Boss’A Bistro & Café Tegal  sebaiknya menciptakan produk yang dapat 
meningkatkan prestise konsumen, misalnya dengan membuat produk baru 




3. Boss’A Bistro & Café Tegal sebaiknya  merancang strategi dalam upaya 
memenuhi kebutuhan gaya hidup dari konsumennya. Seperti menambah 
varian rasa baru, mengingat banyak sekali jenis – jenis minuman yang 
sedang trend dipasar sehingga dapat dijadikan referensi untuk menambah 
jenis minuman. 
4. Boss’A Bistro & Café Tegal sebaiknya   menciptakan suasana lebih 
nyaman seperti menambah jumlah kursi dan meja sehingga para konsumen 
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Tegal,    November 2019 
Kepada Yth. Bapak/Ibu Pengunjung Boss’A Bistro & Café Tegal 




Angket ini peneliti sampaikan kepada Bapak/Ibu dengan tujuan 
untuk memperoleh informasi atau data dalam rangka penyusunan skripsi 
dengan judul “Pengaruh Materialisme, Prestise Dan Kelompok Referensi 
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Boss’a Bistro & Café 
Tegal” 
Mengingat akan pentingnya data atau informasi yang diperoleh 
nanti bagi terlaksananya penelitian, maka peneliti mohon kesediaan 
Bapak/Ibu  untuk mengisi angket dengan kesungguhan dan kejujuran 
dalam menjawab setiap pertanyaan karena pendapat saudara akan sangat 
membantu keberhasilan penelitian ini. 
Segala pendapat yang telah Bapak/Ibu berikan tidak akan 
berpengaruh negatif terhadap pribadi saudara serta dijamin 
kerahasiaannya. Akhirnya atas kesediaan dan perhatian Bapak/Ibu  untuk 















Berikut petunjuk umum untuk menjawab kuesioner penelitian: 
1. Dimohon mengisi Identitas Responden  
2. Setelah menjawab pertanyaan kuesioner, mohon periksa kembali agar tidak 
ada daftar pernyataan yang tidak terjawab. Pertanyaan atau pernyataan yang 
tidak terjawab menyebabkan data tidak dapat di olah secara utuh.  
Atas kesedian dan partisipasi saudara/saudari dalam mengisi kuesioner, saya 
ucapkan terima kasih. 
1. Identitas Responden 
Usia  :   ...... tahun 
Jenis kelamin  :    ……………………. 
Pendidikan :   ……………………. 
Pekerjaan  :    ……………………. 
2. Petunjuk pengisian 
Berilah tanda check list (√) pada salah satu jawaban yang pling sesuai dengan 
pendapat saudara(i). 
Kriteria Penilaian: 
Sangat Setuju  (SS) 
Setuju   (S) 
Netral   (N) 
Tidak Setuju  (TS) 
Sangat Tidak Setuju (STS) 




Variabel  Keputusan  Pembelian  (Y) 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1.  Kopi merupakan kebutuhan sehari-hari 
bagi Saya. 
     
2.  Kopi memberikan manfaat meningkatkan 
atau menambah semangat dalam bekerja. 
     
3.  Saya mencari informasi mengenai café di 
media iklan. 
     
4.  Saya mencari informasi mengenai café 
pada teman atau saudara yang sudah 
pernah mengkonsumsinya. 
     
5.  Sebelum melakukan pembelian di Boss’a 
Bistro & Café, Saya menetapkan tujuan 
pembelian berdasarkan ulasan terbanyak 
dari teman atau saudara. 
     
6.  Sebelum membeli makanan dan minuman 
di Boss’a Bistro & Café, Saya 
membandingkan keunggulannya dengan 
beberapa café lainnya. 
     
7.  Saya memutuskan membeli di Boss’a 
Bistro & Café kerena saya menyukai rasa 
produk yang dijual. 
     
8.  Saya memutuskan membeli makanan dan 
minuman di Boss’a Bistro & Café karena 
siap saji. 
     
9.  Makanan dan minuman di Boss’a Bistro 
Café memenuhi harapan Saya akan rasa 
dan kualitas kopi. 
     
10.  Saya merasa puas telah mengkonsumsi 
makanan dan minuman di Boss’a Bistro 
& Café. 









Variabel  Materialisme  (X1) 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1.  Pusat kehidupan yang bahagia adalah 
memiliki materi yang cukup, untuk dapat 
menikmati sajian di Boss’a Bistro & 
Café. 
     
2.  Saya mencurahkan waktu dan energy 
untuk memperoleh harta/materi, sehingga 
mampu membeli makanan dan minuman 
di Boss’a Bistro & Café. 
     
3.  Hidup akan lebih baik jika memiliki 
barang-barang yang saat ini belum Saya 
miliki di Boss’a Bistro & Café. 
     
4.  Saya berusaha memperoleh barang di 
Boss’a Bistro & Café sebagai pemenuh 
kebahagian pribadi. 
     
5.  Saya berusaha keras mendapatkan 
barang/materi di Boss’a Bistro & Café 
untuk kebahagian pribadi. 
     
6.  Saya berusaha memperoleh kehidupan 
yang lebih baik di Boss’a Bistro & Café. 
     
7.  Saya berusaha menunjukkan identitas diri 
agar memiliki nilai positif ketika 
berkunjung di Boss’a Bistro & Café. 
     
8.  Kepemilikan barang/materi ketika 
berkunjung ke Boss’a Bistro & Café 
adalah alat ukur prestasi dalam hidup. 
     
9.  Beberapa pencapaian terpenting dalam 
hidup adalah memiliki materi atau harta 
benda, mampu membeli makanan dan 
minuman di Boss’a Bistro & Café. 
     
10.  Saya berusaha menunjukan kesuksesan 
diri melalui kepemilikan barang/materi di 
Boss’a Bistro & Café. 







Variabel  Prestise  (X2) 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena berusaha menjadi bagian dari 
kelompok dalam lingkungan kerja. 
     
2.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena ingin menjadi bagian dari 
kelompok dalam lingkungan kerja. 
     
3.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena menyesuaikan diri dengan 
kelompok dalam lingkungan kerja. 
     
4.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena ingin di hargai sebagai anggota 
kelompok dalam lingkungan kerja. 
     
5.  Saya meningkatkan kemampuan pada diri 
sendiri untuk dapat membeli makanan 
dan minuman di Boss’a Bistro & Café. 
     
6.  Saya merasa bangga pada saat mencapai 
keberhasilan untuk menyantap sanjian di 
Boss’a Bistro & Café. 
     
7.  Saya merasa puas pada saat mencapai 
keberhasilan, merayakannya dengan 
membeli sajian di Boss’a Bistro & Café. 
     
8.  Saya merasa diri saya pintar 
dibandingkan dengan teman-teman yang 
berada di Boss’a Bistro & Café. 
     
9.  Saya merasa bahwa diri saya lebih baik 
dibandingkan saudara-saudara saya 
ketika berada di Boss’a Bistro & Café. 
     
10.  Saya merasa bahwa diri saya lebih baik 
dibandingkan teman-teman yang berada 
di Boss’a Bistro & Café. 









Variabel  Kelompok Referensi (X3) 
No. Pernyataan SS S N TS STS 
1.  Teman-teman Saya sering mengunjungi 
Boss’a Bistro & Café. 
     
2.  Sahabat Saya mengunjungi Boss’a Bistro 
& Café untuk berkumpul. 
     
3.  Keluarga dekat Saya mengunjungi Boss’a 
Bistro & Café untuk berkumpul. 
     
4.  Saya dan teman-teman mengunjungi 
Boss’a Bistro & Café melepas lelah dan 
sekadar mengobrol. 
     
5.  Intensitas pertemuan dengan sahabat di 
Boss’a Bistro & Café, mempengaruhi 
Saya dalam pembelian Boss’a Bistro & 
Café. 
     
6.  Intensitas pertemuan dengan rekan kerja 
di Boss’a Bistro & Café, mempengaruhi 
Saya dalam pembelian Boss’a Bistro & 
Café. 
     
7.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena terpengaruh teman kerja saya. 
     
8.  Saya mengunjungi Boss’a Bistro & Café 
karena diajak oleh teman kerja saya. 
     
9.  Saya mencari informasi mengenai Boss’a 
Bistro & Café kepada teman-teman di 
media sosial. 
     
10.  Status atau postingan teman-teman di 
media sosial mempengaruhi Saya untuk 
mengunjungi Boss’a Bistro & Café. 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 4 4 4 3 3 4 3 4 2 36 
2 4 5 4 4 4 3 4 5 4 5 42 
3 4 4 5 4 5 5 5 4 3 4 43 
4 4 2 3 4 3 3 3 3 3 3 31 
5 2 5 3 4 3 3 3 3 3 3 32 
6 2 2 4 4 5 5 5 5 3 5 40 
7 2 4 4 5 4 3 4 5 4 5 40 
8 3 2 5 4 5 4 3 5 5 4 40 
9 3 2 5 5 3 3 3 5 5 4 38 
10 4 3 3 3 3 3 3 3 3 4 32 
11 2 3 4 3 4 3 4 2 3 2 30 
12 5 2 4 3 4 5 4 4 4 5 40 
13 3 3 5 3 5 4 2 2 3 4 34 
14 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 43 
15 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3 32 
16 3 3 4 5 3 4 4 4 3 2 35 
17 3 3 4 4 4 4 3 5 4 3 37 
18 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 40 
19 4 5 4 4 3 4 5 4 3 4 40 
20 3 4 4 3 4 4 4 3 4 5 38 
21 4 2 4 4 5 4 5 4 3 4 39 
22 4 2 5 5 4 3 5 5 5 4 42 
23 3 2 3 3 4 3 2 3 3 4 30 
24 4 2 3 2 5 3 3 4 3 3 32 
25 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 44 
26 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
27 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
28 2 2 1 3 3 2 3 1 3 1 21 
29 3 4 1 3 3 3 3 3 3 3 29 
30 3 3 4 4 5 5 4 4 3 4 39 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 5 4 3 3 3 3 3 4 36 
2 3 3 2 3 3 4 3 3 3 3 30 
3 4 4 4 3 3 4 3 4 4 3 36 
4 2 3 4 4 4 4 3 5 5 3 37 
5 3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 37 
6 4 4 4 3 2 3 2 2 2 2 28 
7 3 4 2 3 2 3 2 2 2 2 25 
8 4 4 3 3 3 4 2 2 2 2 29 
9 3 4 2 3 2 4 2 2 2 2 26 
10 2 3 2 3 3 3 4 3 3 4 30 
11 2 3 4 3 3 3 3 4 3 3 31 
12 2 3 2 3 3 3 4 3 3 4 30 
13 2 4 4 3 2 3 2 2 2 2 26 
14 2 3 3 3 2 3 3 2 4 4 29 
15 3 4 3 4 5 5 5 4 5 5 43 
16 4 4 4 4 5 5 5 4 4 5 44 
17 2 4 3 4 5 4 5 5 4 4 40 
18 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 
19 3 3 2 5 4 4 3 3 4 3 34 
20 3 4 5 4 4 5 4 4 4 3 40 
21 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 37 
22 4 4 3 4 4 5 4 4 4 3 39 
23 3 5 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
24 4 5 3 4 4 3 4 3 4 3 37 
25 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
26 5 5 4 4 4 5 3 3 3 3 39 
27 3 4 4 4 4 3 3 4 3 3 35 
28 4 4 3 3 5 4 4 4 3 3 37 
29 3 5 2 4 4 5 4 4 4 3 38 
30 4 4 4 3 3 4 2 4 4 2 34 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3 3 4 4 3 4 4 3 4 5 37 
2 3 3 5 4 4 4 5 4 3 4 39 
3 3 4 4 5 5 3 5 5 5 4 43 
4 4 4 4 3 3 3 2 3 3 4 33 
5 4 4 5 3 2 3 3 4 3 3 34 
6 3 2 5 4 5 4 5 4 4 4 40 
7 2 3 4 4 4 4 4 4 4 4 37 
8 3 5 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
9 3 3 3 1 3 2 3 1 5 1 25 
10 2 2 2 1 3 3 3 3 3 3 25 
11 4 4 5 4 4 5 4 4 3 4 41 
12 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
13 2 3 3 3 4 5 4 5 4 2 35 
14 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 39 
15 3 3 4 3 3 3 4 5 5 3 36 
16 4 3 3 4 4 3 3 4 4 3 35 
17 4 5 3 3 3 4 3 4 5 4 38 
18 2 2 3 3 4 4 4 3 5 3 33 
19 2 3 5 3 4 3 4 4 4 4 36 
20 3 3 3 4 4 3 4 4 3 4 35 
21 3 4 4 5 4 4 4 4 4 3 39 
22 4 3 4 5 2 4 2 4 5 4 37 
23 2 2 5 5 2 3 2 4 4 3 32 
24 3 4 3 2 2 4 2 4 2 5 31 
25 3 3 4 5 4 4 5 5 5 4 42 
26 4 5 4 4 4 5 4 4 5 3 42 
27 2 3 4 4 4 4 4 4 5 5 39 
28 4 3 4 4 4 4 4 4 5 3 39 
29 4 3 5 5 4 5 4 4 5 3 42 
30 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 47 













1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 5 5 3 4 3 3 4 3 3 37 
2 4 2 4 5 4 5 2 5 4 2 37 
3 3 2 3 2 3 3 1 1 3 3 24 
4 3 2 3 1 2 3 1 1 3 3 22 
5 4 5 3 4 4 4 4 3 2 2 35 
6 4 3 4 4 3 3 4 4 3 2 34 
7 4 4 4 3 4 5 4 3 5 4 40 
8 4 4 4 3 4 4 5 4 4 5 41 
9 2 2 2 3 3 3 5 3 2 2 27 
10 3 4 4 3 4 3 4 4 5 4 38 
11 4 3 3 4 3 4 5 4 5 4 39 
12 4 4 2 4 2 2 4 4 2 2 30 
13 5 3 4 3 5 4 2 5 2 2 35 
14 4 4 3 3 2 3 3 4 4 4 34 
15 2 3 4 3 2 4 2 4 2 2 28 
16 4 2 4 3 3 4 3 4 5 4 36 
17 4 4 3 4 3 2 3 2 2 3 30 
18 4 3 4 3 5 4 4 2 2 3 34 
19 4 3 4 2 3 3 2 2 3 2 28 
20 3 3 4 3 5 3 3 3 4 2 33 
21 3 5 4 3 4 3 5 5 4 5 41 
22 2 3 4 4 3 5 3 4 3 4 35 
23 3 3 4 4 3 3 2 3 3 3 31 
24 4 5 4 3 4 3 5 3 3 3 37 
25 4 3 4 5 4 5 4 5 3 5 42 
26 4 4 5 5 4 3 4 5 4 5 43 
27 2 3 4 5 3 4 5 5 5 4 40 
28 5 3 5 4 5 3 4 5 5 4 43 
29 3 3 3 3 5 3 2 3 3 4 32 
30 4 5 3 4 4 3 4 2 3 2 34 

















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3 3 3 5 2 2 2 2 3 3 28 
2 2 4 3 5 2 4 2 2 3 4 31 
3 5 2 4 3 3 2 4 4 3 4 34 
4 5 3 4 4 5 2 3 4 2 4 36 
5 3 4 4 5 2 2 2 2 3 4 31 
6 3 4 3 3 3 2 3 4 3 3 31 
7 3 3 3 4 2 3 2 2 2 2 26 
8 3 2 5 5 3 3 3 3 2 2 31 
9 4 5 4 4 4 3 4 3 3 3 37 
10 4 5 4 4 4 2 4 3 5 3 38 
11 4 3 3 5 3 2 4 3 4 2 33 
12 2 4 2 4 4 4 4 3 3 3 33 
13 3 3 3 4 3 2 3 4 3 5 33 
14 4 3 4 4 4 2 4 3 3 3 34 
15 4 2 4 4 4 2 4 3 4 3 34 
16 4 3 4 3 3 3 2 3 3 4 32 
17 5 3 4 2 2 2 2 2 3 4 29 
18 4 4 3 4 3 3 3 3 2 2 31 
19 2 2 2 3 3 4 3 3 2 2 26 
20 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 48 
21 3 3 4 4 4 3 4 2 2 4 33 
22 3 3 4 3 3 4 3 2 2 2 29 
23 4 2 4 4 4 3 4 3 3 3 34 
24 4 4 4 3 3 2 3 2 3 3 31 
25 2 4 3 2 3 3 2 2 4 5 30 
26 4 2 5 5 5 3 4 5 5 5 43 
27 2 2 2 2 2 3 2 2 3 5 25 
28 2 4 5 2 1 3 2 2 3 3 27 
29 3 3 3 3 3 3 3 3 4 2 30 
30 3 3 2 3 4 1 3 5 4 4 32 
31 5 3 4 5 2 1 5 3 2 2 32 
32 4 3 4 3 4 3 2 2 4 5 34 
33 4 4 4 5 2 3 4 2 3 3 34 
34 2 2 2 4 4 4 3 3 3 4 31 
35 4 2 2 3 2 4 3 2 3 5 30 
36 3 2 4 3 4 3 3 2 4 4 32 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 4 4 3 4 4 4 2 4 4 3 36 
39 4 3 3 3 3 3 4 2 3 4 32 
40 4 4 3 3 3 4 2 3 3 3 32 
41 5 2 5 5 2 2 4 3 2 3 33 
42 2 2 4 5 5 2 5 5 4 4 38 
43 3 4 4 4 3 2 4 4 3 4 35 
44 4 2 4 4 3 3 4 2 4 4 34 
45 4 2 4 5 2 2 3 2 4 4 32 
46 4 2 3 4 3 3 5 4 3 4 35 
47 5 2 5 5 2 4 2 4 3 3 35 
48 4 2 4 3 3 4 4 4 4 4 36 
49 5 3 5 4 5 2 4 5 4 4 41 
50 3 4 3 4 4 2 4 2 4 5 35 
51 4 4 3 4 3 2 2 4 4 4 34 
52 4 2 2 4 3 2 4 2 4 3 30 
53 4 3 4 3 3 3 4 3 4 4 35 
54 4 4 4 4 3 3 4 3 4 3 36 
55 4 4 3 3 3 3 4 3 4 3 34 
56 5 3 4 4 4 2 5 4 4 4 39 
57 3 2 4 3 4 2 3 4 4 4 33 
58 3 5 2 3 5 2 3 3 3 2 31 
59 3 5 2 5 5 3 3 5 3 2 36 
60 2 3 2 3 5 3 2 3 4 2 29 
61 1 4 4 4 3 3 4 3 4 3 33 
62 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 38 
63 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 32 
64 3 2 4 3 4 4 3 4 4 3 34 
65 3 3 3 3 2 2 3 3 3 3 28 
66 4 5 4 3 3 3 4 4 4 4 38 
67 3 4 4 2 3 2 4 4 4 2 32 
68 4 2 4 4 3 4 4 4 4 4 37 
69 3 2 4 3 4 4 2 4 4 4 34 
70 3 3 4 2 4 4 2 2 2 2 28 
71 3 4 3 3 3 4 4 3 3 4 34 
72 3 2 3 3 2 4 3 4 2 3 29 
73 3 2 3 3 3 4 4 3 3 4 32 
74 3 2 4 2 3 3 2 2 2 2 25 
75 3 2 4 2 3 4 3 2 4 4 31 
76 4 2 4 4 4 3 2 2 2 4 31 
77 3 3 4 2 5 3 2 2 2 2 28 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
79 3 4 4 2 4 4 2 4 4 4 35 
80 4 2 3 4 3 3 4 4 4 4 35 
81 3 2 4 2 4 4 2 2 4 4 31 
82 4 2 4 2 4 4 2 3 2 3 30 
83 4 2 3 2 3 4 3 4 3 3 31 
84 3 4 3 2 2 3 2 3 4 4 30 
85 4 3 4 3 3 2 5 5 4 4 37 
86 3 4 3 3 3 4 3 2 4 2 31 
87 4 2 4 2 4 4 2 2 3 2 29 
88 3 2 3 2 2 1 4 3 2 3 25 
89 3 2 3 3 3 1 3 2 3 2 25 
90 3 4 4 3 3 4 2 2 3 3 31 
91 3 5 4 3 3 4 3 3 3 3 34 
92 3 2 2 4 3 2 3 2 4 3 28 
93 3 1 3 3 3 4 3 4 4 4 32 
94 3 3 4 3 2 4 4 4 3 3 33 
95 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 34 
96 4 2 4 4 2 5 3 3 3 3 33 
97 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 32 
98 4 4 4 2 4 4 4 4 3 4 37 
99 4 4 3 4 4 4 3 3 5 4 38 
100 2 4 3 2 3 4 2 2 3 3 28 















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 4 5 4 4 4 3 3 2 4 37 
2 4 4 5 5 3 4 4 3 2 4 38 
3 4 3 4 4 4 3 3 2 4 4 35 
4 4 3 4 5 4 4 2 3 4 4 37 
5 3 2 2 3 3 2 3 2 3 3 26 
6 2 3 4 5 3 3 3 3 4 3 33 
7 4 4 2 3 4 3 2 2 4 3 31 
8 2 3 4 3 4 2 4 3 2 3 30 
9 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
10 3 4 4 4 4 4 2 3 2 3 33 
11 4 2 4 5 4 4 3 3 4 5 38 
12 5 2 3 3 3 4 4 3 3 5 35 
13 4 3 4 4 3 4 5 4 3 3 37 
14 3 3 4 4 3 4 5 4 3 5 38 
15 4 3 4 3 4 3 3 3 4 3 34 
16 4 3 3 4 5 3 2 2 4 2 32 
17 5 4 4 5 4 3 4 4 3 2 38 
18 4 4 3 4 4 4 4 2 4 3 36 
19 4 2 3 2 4 4 2 2 3 5 31 
20 3 4 4 5 5 5 5 5 5 5 46 
21 3 4 4 4 5 4 4 3 4 2 37 
22 2 4 4 4 5 4 5 2 3 2 35 
23 4 4 3 3 5 4 5 4 3 3 38 
24 4 4 4 4 4 4 3 2 2 4 35 
25 3 4 4 4 4 4 3 3 4 4 37 
26 5 4 4 5 2 4 5 4 5 5 43 
27 4 4 1 3 3 3 4 4 4 2 32 
28 4 4 3 4 5 3 4 3 2 4 36 
29 2 3 4 4 4 2 4 3 4 2 32 
30 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 37 
31 4 5 3 3 4 4 4 4 4 5 40 
32 4 5 5 4 5 3 4 4 4 4 42 
33 3 4 3 4 4 4 4 4 2 4 36 
34 3 4 3 3 5 2 1 4 4 2 31 
35 2 4 2 4 5 4 3 2 4 4 34 
36 4 4 5 4 2 2 4 5 3 5 38 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 4 4 2 4 5 4 2 3 4 4 36 
39 2 4 3 5 4 4 5 4 5 4 40 
40 3 4 4 3 4 3 3 2 4 2 32 
41 4 4 4 4 3 3 4 3 2 4 35 
42 4 3 4 5 3 4 4 4 4 5 40 
43 4 3 3 4 4 4 3 3 3 3 34 
44 4 3 2 4 4 4 5 5 4 2 37 
45 2 3 3 4 4 4 2 2 3 4 31 
46 4 2 5 3 4 2 3 4 4 4 35 
47 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 38 
48 4 3 3 4 2 4 4 4 4 2 34 
49 4 3 5 4 5 4 4 4 4 4 41 
50 3 4 2 5 4 5 5 4 5 4 41 
51 5 3 3 3 4 4 4 4 3 5 38 
52 2 4 5 3 4 2 3 3 3 2 31 
53 3 3 2 4 4 4 5 2 4 4 35 
54 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 38 
55 4 4 4 3 4 4 3 3 3 4 36 
56 4 2 3 5 4 4 5 4 5 4 40 
57 5 2 4 5 5 3 4 4 4 2 38 
58 3 3 4 4 5 3 2 3 4 2 33 
59 3 3 4 4 5 2 5 2 4 5 37 
60 4 3 4 5 4 3 2 3 2 5 35 
61 4 3 4 3 4 4 3 4 4 3 36 
62 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 40 
63 4 3 3 3 4 4 3 4 2 4 34 
64 2 3 2 3 3 2 3 2 4 4 28 
65 2 3 2 4 4 5 4 5 2 2 33 
66 3 3 4 4 4 3 4 3 4 2 34 
67 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 35 
68 5 3 5 3 4 3 3 5 5 4 40 
69 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 38 
70 4 4 3 4 4 3 4 2 3 2 33 
71 4 4 3 3 4 4 3 4 4 4 37 
72 3 4 3 2 4 4 2 2 3 2 29 
73 4 5 4 4 4 4 4 3 3 4 39 
74 3 3 2 3 4 3 3 3 2 3 29 
75 4 4 5 3 4 4 4 4 3 2 37 
76 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 36 
77 4 2 2 4 4 2 3 3 3 2 29 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
79 4 3 3 4 4 3 4 3 4 3 35 
80 4 3 4 5 3 4 5 4 3 4 39 
81 3 3 3 4 4 3 3 3 4 3 33 
82 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 34 
83 3 3 2 5 4 3 3 4 3 3 33 
84 4 5 3 3 4 4 4 3 4 4 38 
85 4 3 4 5 3 4 4 4 5 4 40 
86 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 35 
87 1 2 3 3 4 2 3 3 5 3 29 
88 1 5 3 3 4 3 3 3 3 3 31 
89 4 4 4 5 3 5 4 4 3 4 40 
90 3 4 3 4 2 3 2 3 2 2 28 
91 3 3 3 4 3 4 2 3 2 2 29 
92 4 4 3 4 2 4 2 3 2 2 30 
93 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 32 
94 3 5 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
95 3 4 4 3 4 5 4 5 4 2 38 
96 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 38 
97 3 4 3 4 4 3 4 3 5 3 36 
98 4 4 4 4 4 4 2 4 4 4 38 
99 4 4 4 4 4 3 5 4 4 4 40 
100 2 4 3 2 4 3 2 3 3 3 29 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 3 3 5 3 4 2 2 2 3 32 
2 4 3 5 5 2 4 4 4 3 3 37 
3 4 4 4 3 3 3 3 5 2 2 33 
4 3 2 4 4 3 3 3 3 3 4 32 
5 4 3 4 4 2 2 2 3 1 4 29 
6 4 3 4 4 2 3 4 3 1 4 32 
7 3 4 4 5 3 3 3 3 3 3 34 
8 2 4 3 5 3 3 2 4 3 4 33 
9 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 38 
10 4 2 5 4 3 2 3 4 3 4 34 
11 4 1 4 3 3 4 2 2 4 2 29 
12 5 3 2 4 5 4 2 4 3 4 36 
13 4 4 4 2 4 4 4 3 4 2 35 
14 3 5 4 5 4 4 3 3 5 4 40 
15 4 5 3 3 4 4 3 3 3 4 36 
16 4 3 4 4 4 4 3 4 3 4 37 
17 5 5 4 5 2 4 4 3 2 4 38 
18 5 4 3 4 4 4 3 4 2 2 35 
19 4 3 4 2 3 4 4 4 3 2 33 
20 4 4 5 5 5 4 5 4 5 4 45 
21 3 2 4 3 4 3 4 3 4 3 33 
22 5 4 2 3 3 5 3 3 2 2 32 
23 4 4 4 3 3 4 4 4 5 4 39 
24 3 4 3 3 4 4 4 3 4 4 36 
25 4 2 3 3 3 3 4 3 2 1 28 
26 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 44 
27 3 3 2 2 3 4 3 4 2 2 28 
28 2 3 4 2 3 3 3 3 3 2 28 
29 2 3 3 2 3 4 3 4 4 3 31 
30 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 35 
31 4 3 4 3 3 4 3 3 4 5 36 
32 5 2 4 4 4 4 4 3 4 4 38 
33 3 2 3 4 3 4 3 4 4 4 34 
34 3 3 2 2 3 2 3 4 2 4 28 
35 4 2 4 2 4 3 3 5 2 4 33 
36 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 32 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 37 
39 5 2 4 4 3 4 3 3 4 4 36 
40 4 2 5 4 4 4 4 4 4 4 39 
41 4 4 3 4 2 4 5 3 4 4 37 
42 4 2 5 4 5 4 5 4 4 4 41 
43 4 3 2 5 4 2 4 4 5 5 38 
44 4 2 4 3 4 3 4 5 3 3 35 
45 4 3 5 3 4 3 4 2 3 3 34 
46 4 2 5 5 4 5 4 4 2 5 40 
47 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
48 4 4 2 5 4 5 4 1 5 5 39 
49 2 3 3 5 5 5 4 1 5 5 38 
50 1 3 2 3 4 3 4 2 3 3 28 
51 5 3 3 2 4 2 4 4 2 2 31 
52 4 4 5 3 2 3 2 5 3 3 34 
53 5 2 3 4 5 4 5 3 2 2 35 
54 5 3 3 5 5 3 5 3 3 3 38 
55 4 3 3 4 3 3 4 3 2 2 31 
56 5 4 3 5 4 5 5 3 4 4 42 
57 5 4 3 5 4 3 5 4 3 2 38 
58 4 3 4 5 2 3 5 4 3 2 35 
59 4 2 5 5 2 3 5 4 3 3 36 
60 3 1 4 5 2 3 5 2 3 2 30 
61 2 3 2 4 4 3 4 2 4 3 31 
62 4 4 4 4 4 4 4 3 5 5 41 
63 2 5 4 4 3 4 3 3 4 2 34 
64 3 4 5 2 2 2 2 4 2 2 28 
65 5 5 5 2 2 2 3 3 3 2 32 
66 4 5 5 2 2 2 2 4 4 2 32 
67 2 4 2 3 5 3 3 3 5 3 33 
68 5 3 2 3 5 4 5 4 4 5 40 
69 4 4 3 4 4 3 4 3 5 4 38 
70 4 2 4 2 2 2 2 3 2 2 25 
71 5 3 5 5 2 2 5 3 2 5 37 
72 4 2 3 3 3 2 2 4 3 2 28 
73 5 3 4 4 3 4 4 4 4 2 37 
74 4 2 4 3 2 2 2 3 2 2 26 
75 4 4 3 3 2 2 3 4 3 4 32 
76 4 3 3 3 3 3 3 3 4 4 33 
77 4 3 3 3 4 3 2 3 3 3 31 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
79 4 2 4 3 3 3 4 4 3 3 33 
80 5 3 3 4 4 5 4 4 3 5 40 
81 4 2 3 4 4 3 4 4 3 5 36 
82 5 3 4 3 3 3 2 3 4 3 33 
83 4 3 3 4 4 3 3 3 3 4 34 
84 4 3 3 4 3 4 3 4 3 3 34 
85 5 2 3 5 5 4 5 4 4 4 41 
86 3 2 3 5 3 3 5 4 3 4 35 
87 4 2 4 5 2 3 3 4 3 2 32 
88 3 3 3 3 4 3 4 4 3 3 33 
89 4 3 4 3 3 3 3 4 3 4 34 
90 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
91 3 4 3 4 3 4 4 4 4 3 36 
92 4 4 4 4 3 2 4 3 5 3 36 
93 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 34 
94 3 4 2 3 4 3 2 4 3 4 32 
95 4 3 4 3 4 3 3 3 3 4 34 
96 4 2 3 3 3 4 4 3 5 5 36 
97 3 3 3 4 5 5 4 4 3 4 38 
98 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 38 
99 4 3 5 4 5 4 3 5 4 4 41 
100 4 4 2 2 4 4 3 2 2 2 29 












1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 5 3 4 5 5 3 5 3 3 3 39 
2 5 4 4 5 5 5 5 2 2 2 39 
3 3 3 4 3 5 3 3 2 3 3 32 
4 3 3 4 3 5 3 2 3 2 5 33 
5 3 3 4 3 3 2 1 2 1 3 25 
6 4 3 4 4 5 2 1 2 2 5 32 
7 4 3 4 4 5 3 3 2 3 3 34 
8 3 3 4 5 3 2 1 2 1 3 27 
9 5 4 4 5 3 3 4 4 4 4 40 
10 4 3 3 4 4 5 4 3 4 4 38 
11 3 2 3 2 4 2 4 4 1 4 29 
12 5 3 3 4 4 4 3 4 4 3 37 
13 4 3 4 5 4 4 3 2 3 3 35 
14 4 3 4 4 5 5 3 1 4 4 37 
15 5 5 4 3 2 3 4 3 5 4 38 
16 5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 41 
17 4 5 4 5 5 3 4 4 3 4 41 
18 2 5 4 2 5 4 2 2 5 2 33 
19 2 5 3 2 3 2 3 2 3 4 29 
20 5 3 5 5 4 5 5 5 5 4 46 
21 1 4 5 5 3 2 5 5 3 5 38 
22 3 4 3 5 2 2 3 5 2 3 32 
23 3 3 4 5 2 3 4 5 5 5 39 
24 3 3 3 5 2 2 4 5 2 3 32 
25 5 3 4 5 2 2 3 2 2 3 31 
26 2 3 3 5 5 5 5 5 5 5 43 
27 3 4 4 5 2 2 3 2 2 3 30 
28 3 3 4 5 2 4 3 2 2 3 31 
29 2 3 4 5 2 4 5 1 2 3 31 
30 3 3 2 5 5 5 2 3 5 2 35 
31 4 3 2 2 5 5 3 3 5 3 35 
32 4 4 4 4 5 5 3 3 5 3 40 
33 5 3 3 2 4 4 3 4 4 3 35 
34 4 5 5 4 2 2 2 2 2 2 30 
35 3 3 3 4 5 5 2 2 5 2 34 
36 4 3 3 1 3 4 4 4 3 4 33 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
38 4 4 4 4 3 4 5 4 3 4 39 
39 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 37 
40 2 1 5 2 4 4 3 5 4 3 33 
41 4 2 3 4 4 3 3 3 4 4 34 
42 5 5 3 3 4 5 5 4 4 5 43 
43 3 3 4 2 5 4 2 3 5 2 33 
44 5 3 4 4 5 4 2 2 5 2 36 
45 3 3 4 4 4 3 2 4 4 2 33 
46 4 4 5 4 4 4 3 3 4 4 39 
47 3 3 4 4 5 4 2 4 3 2 34 
48 3 5 4 4 4 4 2 3 4 2 35 
49 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
50 4 4 3 5 4 5 4 4 4 4 41 
51 4 5 3 3 4 5 4 5 4 4 41 
52 3 4 4 5 4 4 4 3 4 4 39 
53 4 5 3 5 3 5 3 5 3 3 39 
54 4 4 5 5 5 4 3 3 3 4 40 
55 5 5 3 2 3 2 3 5 3 3 34 
56 4 3 5 4 5 5 4 5 5 3 43 
57 4 4 3 5 3 2 5 5 3 5 39 
58 4 4 5 3 2 2 5 5 2 3 35 
59 4 3 3 4 2 4 3 5 4 3 35 
60 4 3 4 3 2 2 3 5 2 3 31 
61 4 5 3 3 4 4 4 5 4 4 40 
62 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 45 
63 3 3 5 3 3 3 4 4 3 4 35 
64 3 4 3 2 3 2 2 4 2 4 29 
65 4 5 5 3 4 3 4 3 4 4 39 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
67 4 5 4 4 4 2 4 2 4 4 37 
68 4 4 4 4 4 5 5 5 5 2 42 
69 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 42 
70 4 4 5 4 2 2 2 2 2 2 29 
71 4 5 5 4 2 4 5 5 4 2 40 
72 4 4 4 4 2 3 2 3 2 2 30 
73 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 37 
74 4 5 3 4 2 2 2 2 2 2 28 
75 4 5 3 4 2 5 2 1 2 2 30 
76 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 33 
77 4 3 3 4 3 2 3 2 3 3 30 







1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
79 4 2 3 4 4 4 3 4 2 2 32 
80 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
81 4 3 4 4 3 3 3 4 4 3 35 
82 3 4 4 4 3 3 3 4 4 3 35 
83 5 3 4 3 3 3 3 4 3 4 35 
84 4 1 4 4 3 3 4 3 2 3 31 
85 5 2 4 4 5 4 5 4 4 4 41 
86 4 3 4 4 3 3 4 4 3 4 36 
87 3 3 4 4 4 2 2 4 4 3 33 
88 3 4 4 2 2 1 3 4 4 5 32 
89 4 4 4 4 5 4 4 4 3 3 39 
90 3 5 3 4 4 3 3 4 3 4 36 
91 4 4 4 4 5 4 4 4 3 3 39 
92 2 2 4 2 2 3 2 4 4 4 29 
93 2 5 4 4 5 3 2 4 3 3 35 
94 4 4 4 4 3 3 4 4 4 3 37 
95 5 5 4 4 4 4 4 3 3 3 39 
96 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 
97 4 5 3 4 4 5 4 4 4 2 39 
98 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 
99 4 4 4 4 5 5 4 4 4 3 41 
100 3 5 4 4 2 3 2 2 2 2 29 













1 ,183 ,229 -,013 ,041 ,260 ,275 ,214 ,265 ,213 ,456*
,332 ,224 ,947 ,831 ,165 ,142 ,256 ,157 ,259 ,011
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,183 1 ,028 ,202 -,137 ,126 ,290 ,056 ,051 ,164 ,365*
,332 ,885 ,283 ,471 ,507 ,119 ,770 ,787 ,387 ,047
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,229 ,028 1 ,415* ,476** ,505** ,373* ,559** ,500** ,483** ,756**
,224 ,885 ,023 ,008 ,004 ,042 ,001 ,005 ,007 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,013 ,202 ,415* 1 -,128 ,096 ,406* ,516** ,393* ,122 ,493**
,947 ,283 ,023 ,499 ,615 ,026 ,004 ,032 ,522 ,006
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,041 -,137 ,476** -,128 1 ,546** ,277 ,318 ,073 ,447* ,475**
,831 ,471 ,008 ,499 ,002 ,139 ,087 ,702 ,013 ,008
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,260 ,126 ,505** ,096 ,546** 1 ,456* ,392* ,080 ,496** ,661**
,165 ,507 ,004 ,615 ,002 ,011 ,032 ,675 ,005 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,275 ,290 ,373* ,406* ,277 ,456* 1 ,425* ,154 ,295 ,661**
,142 ,119 ,042 ,026 ,139 ,011 ,019 ,418 ,113 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,214 ,056 ,559** ,516** ,318 ,392* ,425* 1 ,605** ,613** ,786**
,256 ,770 ,001 ,004 ,087 ,032 ,019 ,000 ,000 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,265 ,051 ,500** ,393* ,073 ,080 ,154 ,605** 1 ,391* ,573**
,157 ,787 ,005 ,032 ,702 ,675 ,418 ,000 ,032 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,213 ,164 ,483** ,122 ,447* ,496** ,295 ,613** ,391* 1 ,722**
,259 ,387 ,007 ,522 ,013 ,005 ,113 ,000 ,032 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,456* ,365* ,756** ,493** ,475** ,661** ,661** ,786** ,573** ,722** 1
,011 ,047 ,000 ,006 ,008 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000













































X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 X1_9 X1_10 Materialisme
Correlation is signif icant at the 0.05 level (2-tailed).*. 

















Listwise deletion based on all














1 ,629** ,319 ,191 ,225 ,393* -,033 -,001 -,001 -,109 ,393*
,000 ,085 ,312 ,231 ,032 ,863 ,994 ,994 ,567 ,032
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,629** 1 ,214 ,306 ,287 ,329 ,162 ,112 ,054 -,038 ,444*
,000 ,255 ,100 ,124 ,076 ,393 ,555 ,775 ,841 ,014
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,319 ,214 1 ,199 ,120 ,064 ,000 ,319 ,160 ,044 ,390*
,085 ,255 ,291 ,529 ,736 1,000 ,085 ,399 ,817 ,033
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,191 ,306 ,199 1 ,653** ,426* ,512** ,491** ,585** ,390* ,714**
,312 ,100 ,291 ,000 ,019 ,004 ,006 ,001 ,033 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,225 ,287 ,120 ,653** 1 ,616** ,789** ,758** ,621** ,521** ,876**
,231 ,124 ,529 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,003 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,393* ,329 ,064 ,426* ,616** 1 ,410* ,432* ,452* ,147 ,656**
,032 ,076 ,736 ,019 ,000 ,024 ,017 ,012 ,439 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,033 ,162 ,000 ,512** ,789** ,410* 1 ,651** ,638** ,812** ,783**
,863 ,393 1,000 ,004 ,000 ,024 ,000 ,000 ,000 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,001 ,112 ,319 ,491** ,758** ,432* ,651** 1 ,732** ,426* ,785**
,994 ,555 ,085 ,006 ,000 ,017 ,000 ,000 ,019 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,001 ,054 ,160 ,585** ,621** ,452* ,638** ,732** 1 ,588** ,760**
,994 ,775 ,399 ,001 ,000 ,012 ,000 ,000 ,001 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,109 -,038 ,044 ,390* ,521** ,147 ,812** ,426* ,588** 1 ,607**
,567 ,841 ,817 ,033 ,003 ,439 ,000 ,019 ,001 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,393* ,444* ,390* ,714** ,876** ,656** ,783** ,785** ,760** ,607** 1
,032 ,014 ,033 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000













































X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 X2_9 X2_10 Prest ise
Correlation is signif icant at  the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all














1 ,583** ,167 ,122 -,030 ,206 -,063 ,073 ,057 ,101 ,399*
,001 ,377 ,520 ,875 ,275 ,742 ,703 ,766 ,597 ,029
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,583** 1 ,039 ,027 ,054 ,380* ,060 ,229 ,011 ,280 ,479**
,001 ,839 ,889 ,775 ,038 ,754 ,224 ,952 ,133 ,007
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,167 ,039 1 ,557** ,113 ,246 ,297 ,311 ,061 ,247 ,549**
,377 ,839 ,001 ,553 ,191 ,111 ,094 ,747 ,189 ,002
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,122 ,027 ,557** 1 ,302 ,375* ,323 ,547** ,318 ,290 ,710**
,520 ,889 ,001 ,105 ,041 ,081 ,002 ,087 ,121 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,030 ,054 ,113 ,302 1 ,321 ,832** ,281 ,276 ,076 ,573**
,875 ,775 ,553 ,105 ,083 ,000 ,133 ,140 ,689 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,206 ,380* ,246 ,375* ,321 1 ,368* ,426* ,135 ,302 ,666**
,275 ,038 ,191 ,041 ,083 ,045 ,019 ,477 ,105 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,063 ,060 ,297 ,323 ,832** ,368* 1 ,410* ,312 ,174 ,661**
,742 ,754 ,111 ,081 ,000 ,045 ,024 ,093 ,359 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,073 ,229 ,311 ,547** ,281 ,426* ,410* 1 ,116 ,359 ,670**
,703 ,224 ,094 ,002 ,133 ,019 ,024 ,542 ,052 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,057 ,011 ,061 ,318 ,276 ,135 ,312 ,116 1 -,204 ,377*
,766 ,952 ,747 ,087 ,140 ,477 ,093 ,542 ,279 ,040
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,101 ,280 ,247 ,290 ,076 ,302 ,174 ,359 -,204 1 ,476**
,597 ,133 ,189 ,121 ,689 ,105 ,359 ,052 ,279 ,008
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,399* ,479** ,549** ,710** ,573** ,666** ,661** ,670** ,377* ,476** 1
,029 ,007 ,002 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,040 ,008













































X3_1 X3_2 X3_3 X3_4 X3_5 X3_6 X3_7 X3_8 X3_9 X3_10
Klpk_
ref erensi
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
















Listwise deletion based on all














1 ,270 ,231 ,119 ,377* -,048 ,076 ,139 ,070 ,001 ,368*
,149 ,220 ,532 ,040 ,801 ,690 ,464 ,714 ,995 ,046
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,270 1 ,123 ,145 ,198 -,243 ,473** ,107 -,047 ,139 ,403*
,149 ,516 ,446 ,294 ,195 ,008 ,573 ,806 ,462 ,027
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,231 ,123 1 ,192 ,448* ,292 ,023 ,454* ,401* ,347 ,597**
,220 ,516 ,310 ,013 ,118 ,906 ,012 ,028 ,060 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,119 ,145 ,192 1 ,143 ,267 ,417* ,619** ,146 ,171 ,595**
,532 ,446 ,310 ,450 ,154 ,022 ,000 ,440 ,367 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,377* ,198 ,448* ,143 1 ,183 ,187 ,183 ,130 ,139 ,510**
,040 ,294 ,013 ,450 ,333 ,322 ,333 ,493 ,465 ,004
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
-,048 -,243 ,292 ,267 ,183 1 ,048 ,336 ,232 ,225 ,390*
,801 ,195 ,118 ,154 ,333 ,800 ,070 ,218 ,232 ,033
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,076 ,473** ,023 ,417* ,187 ,048 1 ,392* ,281 ,348 ,640**
,690 ,008 ,906 ,022 ,322 ,800 ,032 ,133 ,060 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,139 ,107 ,454* ,619** ,183 ,336 ,392* 1 ,382* ,384* ,745**
,464 ,573 ,012 ,000 ,333 ,070 ,032 ,037 ,036 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,070 -,047 ,401* ,146 ,130 ,232 ,281 ,382* 1 ,586** ,595**
,714 ,806 ,028 ,440 ,493 ,218 ,133 ,037 ,001 ,001
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,001 ,139 ,347 ,171 ,139 ,225 ,348 ,384* ,586** 1 ,630**
,995 ,462 ,060 ,367 ,465 ,232 ,060 ,036 ,001 ,000
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
,368* ,403* ,597** ,595** ,510** ,390* ,640** ,745** ,595** ,630** 1
,046 ,027 ,001 ,001 ,004 ,033 ,000 ,000 ,001 ,000













































Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 Y_9 Y_10 Kpts_Pemb
Correlation is signif icant at  the 0.05 level (2-tailed).*. 





















Listwise deletion based on all






















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N




















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N




















Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N


















1,000 ,570** ,475** ,649**
. ,000 ,000 ,000
100 100 100 100
,570** 1,000 ,542** ,626**
,000 . ,000 ,000
100 100 100 100
,475** ,542** 1,000 ,635**
,000 ,000 . ,000
100 100 100 100
,649** ,626** ,635** 1,000
,000 ,000 ,000 .
100 100 100 100
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N
Correlation Coef f icient
Sig. (2-tailed)
N









ref erensi Materialisme Prest ise
Keputusan
Pembelian
Correlation is signif icant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
 
 
 
